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INTRODUCCIÓN
Nosotros como empresarios debemos tener la capacidad e iniciativa de integrar un
conjunto de conocimientos y recursos que nos permitan alcanzar nuestras metas
profesionales y hacer un aporte social generando nuevas oportunidades de empleo
de acuerdo con las necesidades del mercado cambiante.
La aplicación de las diferentes estrategias que abarcan todo el Proceso
Administrativo, se ven soportadas por las oportunidades de negocio que se han
evaluado al momento de generar la idea para la creación de una empresa que
preste un servicio agregado para nuestros clientes, ofreciéndoles la oportunidad de
optimizar y disminuir procesos administrativos en un tema tan importante como es
la afiliación de los empleados al Sistema General de Seguridad Social.

1. ANTECEDENTES DE LA SEGURIDAD SOCIAL EN COLOMBIA
La Seguridad Social 1 se determinó inicialmente como un ahorro que debían hacer
los trabajadores como una previsión para emergencias futuras. Esta previsión la
realizaban los trabajadores únicamente y era un medio ineficaz para garantizar un
nivel de vida acorde con la dignidad humana.
Y nació el seguro privado, que tampoco alcanzó a cubrir las diversas
contingencias de la población, y al que solo tenía acceso aquel trabajador que
devengaba un salario alto. Este seguro no amparaba los riesgos y además
resultaba ser muy costoso.
En el siglo XX, con la creación de la O.I.T., se establecieron normas, leyes y
acuerdos para la protección del trabajador, en especial para aquellos cuyas
labores eran catalogadas de alto riesgo como la minería y la navegación; se
promueve la justicia social.
Con la ley 6 de 1945 se crea la Caja Nacional de Previsión, para los servidores
públicos, administrada de manera descentralizada, garantizando a dichos
trabajadores el bienestar presente y futuro como entidad de seguridad social. La
financiación se daba de la siguiente manera: 3 % del presupuesto nacional, 3 %
de los sueldos de los empleados nacionales, 2 % del sueldo de los obreros
nacionales y tres partes del primer sueldo de todo empleado nacional.
En la Caja Nacional de Previsión los empleados se pensionaban si cumplían con
los siguientes requisitos: 20 años de trabajo y 50 años de edad para las mujeres y
55 años de edad para los hombres.
En Colombia la ley 90 de 1946 en su articulo 45 crea el Seguro Social Obligatorio
para sustituir las obligaciones patronales y nace el Instituto de Seguro Social de
Colombia.
La ley 171 de 1961 se pronuncia acerca de la pensión de jubilación y de
sobrevivientes, la reglamenta y pone en ejercicio. La financiación de este sistema
pensional está determinado por el ingreso base liquidación de los trabajadores con
un 6%, siendo este porcentaje incrementado de manera gradual, dicho porcentaje
estaría distribuido con un 50% a cargo del patrono, un 25% a cargo del trabajador
y el 25% restante por el Estado. Lamentablemente el Estado nunca realizó el
aporte que le correspondía. Los trabajadores alcanzaban su pensión si cumplían:
1

FUENTE : TESIS “LA SEGURIDAD SOCIAL EN COLOMBIA” año 1973 Universidad Libre de
Colombia, Facultad de Derecho, Autor : López de González Luz Marina
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500 semanas cotizadas y 55 años de edad las mujeres y 60 años de edad los
hombres.
Con la ley 50 de 1990 se crearon las Administradoras de Fondos de Cesantías,
quitando privilegios ya ganados por los trabajadores y favoreciendo a los
empleadores quienes tenían a su cargo la carga prestacional, pues se desmontó
con esta ley la retroactividad que tenían las cesantías. La cesantía es una
prestación social de relación laboral, a la que el trabajador tiene derecho y es
equivalente a un salario mínimo legal vigente por año trabajado o proporcional.
En el año de 1993, el Congreso de Colombia aprobó la Ley 100, con la que se le
dio una reforma total y se creó una normatividad completa en relación a la
Seguridad Social Integral para los trabajadores en Colombia, creando entes
privados encargados del cumplimiento de dichas normas. Estos entes son:
En salud, las Entidades Prestadoras de Salud, E.P.S., en pensiones y cesantías
las Administradoras de Fondos de Pensiones y Cesantías A.F.P., y en riesgos
profesionales las Administradoras de Riesgos Profesionales A.R.P., cada una
encargada de un tema especifico de seguridad social en Colombia.
Con la aprobación de la Ley 100 de 1993, se determinó que todas las personas
residentes en Colombia deben estar protegidas con el Sistema General de
Seguridad Social para brindarles una mejor calidad de vida, tanto en el presente
con las E.P.S., en la salud del afiliado y sus beneficiarios, y con las A.R.P. para los
trabajadores; como en el futuro con las A.F.P. en lo concerniente a las pensiones y
cesantías, ya sea para las personas que no reciban ninguna clase de ingreso,
para quienes existe el Régimen Subsidiado y para aquellos que tienen algún tipo
de ingreso con el Régimen Contributivo.
En el año 2003 se creo la ley 797 que modifica la ley 100, y establece la
obligatoriedad de realizar los aportes por quienes estén afiliados al Sistema
General de Seguridad Integral en todos los entes creados con son las E.P.S.,
A.F.P. Y A.R.P., sin excepción, y se modificó el sistema pensional colombiano,
incrementando el porcentaje de aporte, la edad para pensionarse y eliminando los
regímenes especiales como son Ecopetrol, Magisterio, Policía y Fuerzas Militares.
En el año 2007 se aprobaron reformas a la Ley 100 encaminadas a mejorar la
calidad de los servicios de salud prestados por las E.P.S. y las A.R.P.
La reforma a la salud se debatió en los siguientes puntos:
1. Fortalecimiento de la Administradora de Riesgos Profesionales (ARP) del
Seguro Social, con la obligación de que sean afiliados a la misma los empleados y
funcionarios de entidades oficiales.

2

2. Creación de la figura del Defensor del Usuario en Salud, que será elegido por
las asociaciones de usuarios existentes en el país.
3. Afiliación de los desplazados y desmovilizados a una Empresa Promotora de
Salud (EPS) del orden nacional. Tendrán derecho a portar un carné único y
especial para que sean atendidos en cualquier parte del país.
4. Regulación y limitación de la integración vertical, es decir la contratación que las
EPS hacen con sus propias IPS.
5. Creación del sistema de inspección, vigilancia y control en cabeza de la
Superintendencia Nacional de Salud. 2

2

FUENTE : http://noticias.canalrcn.com/noticias/?op=info&idS=746&idP=119&idC=23060, 30 de Marzo de
2007
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2. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN
2.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Colombia inició en Diciembre de 1993 un nuevo y ambicioso camino dirigido a
lograr en una década la cobertura de todos sus ciudadanos. En esa fecha fue
expedida la Ley 100 cuyo objetivo fue transformar el viejo Sistema Nacional de
Salud de corte estatal en un Sistema General de Seguridad Social en Salud,
basado en el aseguramiento, la competencia de administradoras del seguro y
prestadores de servicios, con un enorme componente de solidaridad redistributiva
para financiar a los ciudadanos más desposeídos. El objetivo del estado era
ofrecer al 100% de la población protección que garantizará optimizar su calidad de
vida.
Desafortunadamente hoy en día se encuentran problemas en los procesos a
medida que se incrementa la demanda por el crecimiento de la población laboral,
generando que las entidades de Seguridad Social muchas veces no puedan
atender a tiempo los requerimientos de las empresas ni los usuarios y esto se ha
convertido en un cuello de botella en el sistema en general.
Teniendo en cuenta los factores mencionados se puede definir el problema como
la carencia de organizaciones especializadas en optimizar los procesos operativos
de las entidades de Seguridad Social que busquen ofrecer un servicio integral que
ofrezca a las empresas una disminución sustancial de procesos que pueden en
determinado momento obstaculizar la adecuada atención a los usuarios del
sistema.
2.2. FORMULACION DEL PROBLEMA
Cómo posicionar y hacer líder una empresa de corretaje especializada en la
Seguridad Social buscando efectividad de los procesos para las empresas
temporales logrando su satisfacción, la de los empleados y sus familias.
2.3.

SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA

• ¿Cuál ha sido el cubrimiento de la seguridad social en el Régimen Contributivo,
en las compañías de servicios temporales?
• ¿Cuál es la normatividad de la Seguridad Social en Colombia?
• ¿Qué estrategias se diseñarían para la captación de mercado?
• ¿Qué necesidad se tiene en el mercado por el servicio ofrecido en el proyecto?
• ¿Cuál es el valor de las comisiones que las entidades de seguridad social
pagan a los corredores y asesores?
• ¿Cuál es la mejor estructura administrativa que necesita el proyecto para
ponerlo en marcha?

4

3. OBJETIVOS DEL ESTUDIO
3.1. OBJETIVO GENERAL
Diseñar y desarrollar un proyecto empresarial basado en la normatividad de la Ley
100 de 1993, para optimizar el proceso de afiliación a la seguridad social en el
régimen contributivo, de compañías de alta rotación de personal como son las
empresas de servicios temporales.
3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
• Realizar una investigación para determinar el cubrimiento actual de la seguridad
social en el régimen contributivo Bogotá, en compañías de alta rotación de
personal como son las empresas de servicios temporales.
• Analizar los resultados de la investigación de mercados para determinar la
aceptación del servicio ofrecido.
• Conocer la normatividad legal del proyecto (Ley 100 de 1993 y normas
concordantes).
• Diseñar estrategias que nos permitan captar mercado, brindándole a nuestros
clientes un valor agregado en el servicio de calidad y excelencia.
• Realizar un análisis económico del sector, para determinar las políticas
comerciales del proyecto.
• Determinar la estructura orgánica y administrativa que se utilizará para la
puesta en marcha del proyecto.
• Implementar el proceso administrativo en el proyecto para que tenga un
desarrollo adecuado y exitoso.

5

4. JUSTIFICACION Y DELIMITACION
4.1. JUSTIFICACION
4.1.1. JUSTIFICACIÓN TEÓRICA
Como Administradores de Empresas, concientes de la importancia en aplicar los
conocimientos teóricos a las organizaciones y con la mentalidad creadora de
empresa, sabemos que es fundamental conocer y buscar que mas personas
disfruten de los beneficios otorgados por el Estado a través del Sistema General
de Seguridad Social. Por esto se aplicarán conceptos básicos del Proceso
Administrativo, de mercadeo y finanzas para encontrar soluciones a los problemas
que obstaculizan un proceso adecuado en la afiliación al Sistema General de
Seguridad Social en Colombia.
4.1.2. JUSTIFICACIÓN METODOLOGICÁ
La Seguridad Social Integral es el conjunto de instituciones, normas y
procedimientos de que disponen la persona y la comunidad para gozar de una
calidad de vida, mediante el cumplimiento progresivo de los planes y programas
que el estado y la sociedad desarrollen para proporcionar la cobertura integral de
las contingencias, especialmente las que menoscaban la salud y la capacidad
económica de los habitantes del territorio nacional, con el fin de lograr el bienestar
individual y la integración de la comunidad. Para lograr con éxito el cumplimiento
de los objetivos del estudio, se acudirá al empleo de técnicas específicas de
investigación (encuestas, entrevista de expertos, modelos matemáticos y
financieros) que servirán para determinar la ruta a seguir en el proyecto y de
apoyo para posteriores estudios similares.
4.1.3. JUSTIFICACIÓN PRÁCTICA
Como corredores de Seguridad Social se ofrecerá a los clientes servicios de
manera gratuita, quienes maximizarán la eficiencia de los procesos al centralizar
toda la responsabilidad en una sola entidad.
La ganancia se obtendrá por parte de las compañías con quien se abrirán claves
de corretaje que pagarán un porcentaje pactado por los negocios que se logren en
las diferentes áreas.
Es un proyecto viable para el futuro, pues de acuerdo con las exigencias de la ley,
todas las personas residentes en Colombia deberán estar afiliadas al Sistema de
Seguridad Social.

6

Esta empresa tiene un gran mercado, pues actualmente las empresas temporales
no cuentan con un servicio de esta naturaleza y adicionalmente los grandes
corredores como Delima Marsh, Willis, etc. se especializan básicamente en los
seguros generales y de vida. La empresa contará con una ventaja competitiva en
este aspecto ya que la especialidad será la seguridad social por lo que se abrirá
clave de corretaje con las principales entidades de Seguridad Social (E.P.S.,
A.R.P. Y A.F.P.).
4.2. DELIMITACION DEL ESTUDIO
• En cuanto al tiempo: Hace referencia a la situación actual en el año 2007.
• En cuanto a condiciones socioeconómicas: Es un sector que maneja estratos
sociales 2, 3 y 4.
• En cuanto a espacio: Se ubica en la ciudad de Bogotá D.C.
• En cuanto a nicho de mercado: Se dirigirá únicamente a las Empresas de
Servicios Temporales.

7

5. MARCO DE REFERENCIA
5.1. MARCO FILOSÒFICO
El proyecto se encuentra identificado con el paradigma funcionalista, éste
paradigma surgió a partir de algunos principios básicos tomados de los trabajos de
Max Weber, Wilfredo Pareto y Emilio Durhein, desarrollados posteriormente por
los antropólogos Malinowski y Radliffe Brown, estructurados y puestos en práctica
por los sociólogos norteamericanos Parsons y Merton.
Este paradigma se asocia con los postulados de la sociología norteamericana que
critica el método histórico y que considera que la exigencia primordial de la
investigación consiste en establecer empíricamente los hechos del caso en
estudios, o sea le interesan los estados manifiestos. Merton, a la inspiración o
carácter vago del método histórico, opone la seguridad de las técnicas de
encuesta y de análisis del contenido manifiesto. Su función no es transformadora
como en el caso Marxista, sino investigar la realidad de un sistema, para primero
detectar los aspectos disfuncionales del sistema y posteriormente, procurar los
argumentos y la información que sirva para convertirlos en funcionales, y de esta
manera presentar y asegurar la existencia y el funcionamiento del sistema. 3
El proyecto se relaciona con esta corriente filosófica debido a que es necesario
realizar un estudio exhaustivo a través de métodos de investigación como son las
encuestas para determinar el grado de aceptación del servicio que nuestra
empresa propone ofrecer a nuestros potenciales clientes.
5.2. MARCO TEORICO
Para el correcto desarrollo y funcionamiento de las organizaciones debe existir
una homogeneidad en todas sus actividades y componentes encaminados hacia el
cumplimiento de metas, a través de objetivos los cuales busquen un beneficio
hacia la empresa, hacia el entorno y hacia la comunidad en general, por este
hecho se hace necesario la aplicación de la teoría de la administración científica,
la cual se define como: un enfoque administrativo formulado por Frederick W,
Taylor entre 1890 y 1930, que pretende determinar en forma científica los mejores
métodos para realizar cualquier tarea y seleccionar, capacitar y motivar a los
trabajadores, 4 la cual se deriva de la necesidad de incrementar la productividad,
además en la teoría clásica propuesta por Fayol se parte de un todo
organizacional y de su estructura para garantizar eficiencia en todas las partes
involucradas, fuesen ellas órgano o personas.
3
4

CERDAD Hugo, 1991, p 34
STONER, James, 1994, p 34.
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Por otra lado Chester Barnard menciona que una empresa puede operar de
manera eficiente y sobrevivir solo si se mantiene en equilibrio las metas de ella, al
igual que los objetivos individuales y colectivos de la organización, enfocados
principalmente hacia el capital humano siendo el motor de desarrollo de la
organización y quien tiene contacto directo con el entorno en especial con los
clientes hacia quienes se refleja por medio de ellos la organización.
Como consecuencia de los planteamientos antes considerados y explicando la
importancia de ellos, se considera de gran interés llevar a cabo el presente estudio
tendiente a desarrollar un método para el montaje de una empresa especializada
en los servicios de Seguridad Social teniendo en cuenta el correcto
funcionamiento de la organización.
5.2.1. Estudio teórico del Corretaje: A continuación se harán aportes al estudio
teniendo en cuenta el Corretaje y demás tipos de contrato comercial utilizados
actualmente.
-

Definición de Corretaje 5
Artículos 1340 a 1346 (Código de Comercio Colombiano).
Artículo 1340. Se llama corredor a la persona que, por su especial
conocimiento de los mercados, se ocupa como agente intermediario en la
tarea de poner en relación a dos o más personas con el fin de que celebren
un negocio comercial, sin estar vinculado a las partes por relaciones de
colaboración, dependencia, mandato o representación.
Características

-

El Corredor no contrata por cuenta de las partes y son las partes las que
deben perfeccionar el negocio.

-

Su actuación está circunscrita al desarrollo del contrato de corretaje.

-

Debe tener especial conocimiento de los mercados.
Remuneración
Artículo 1341. El corredor tendrá derecho a la remuneración estipulada; a
falta de estipulación, a la usual y, en su defecto, a la que se fije por peritos.

5

FUENTE: http://www.metrocuadrado.com/contenidom2/consteinmob_m2/muninmob_m2/notasmundoinmobiliario/ARTICULO-WEBPL_DET_NOT_REDI_M2-2101328.html
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-

Salvo estipulación en contrario, la remuneración del corredor será pagada
por las partes, por partes iguales. El corredor tendrá derecho a su
remuneración en todos los casos en que sea celebrado el negocio en que
intervenga.

-

Cuando en un mismo negocio intervengan varios corredores, la
remuneración, se distribuirá entre ellos por partes iguales, salvo pacto en
contrario.

-

La comisión es la contraprestación del servicio de intermediación que
presta el corredor. En consecuencia, el corredor no tiene derecho a la
comisión si el negocio se realiza sin su intervención.

-

El negocio de corretaje conlleva una obligación de resultado, lo que
significa que debe concluirse el negocio comercial en que el corredor haya
intervenido.
Expensas de la Gestión
Artículo 1342. A menos que se estipule otra cosa, el corredor tendrá
derecho a que se le abonen las expensas que haya hecho por causa de la
gestión encomendada o aceptada, aunque el negocio no se haya
celebrado. Cada parte abonará las expensas que le correspondan.
Remuneración en negocios bajo condición o nulos
Artículo 1343. Cuando el negocio se celebre bajo condición suspensiva, la
remuneración del corredor sólo se causará al cumplirse la condición. Si está
sujeta a condición resolutoria, el corredor tendrá derecho a la comisión
desde la fecha del negocio.

- La nulidad del contrato no afectará estos derechos cuando el corredor haya
ignorado la causal de invalidez.
Información del corredor a las partes
Artículo 1344. El corredor deberá comunicar a las partes todas las
circunstancias conocidas por él, que en alguna forma pueden influir en la
celebración del negocio.
Deber adicional del corredor
Artículo 1345. Los corredores, están obligados además, a llevar en sus
libros una relación de todos y cada uno de los negocios en que intervengan
con indicación del nombre y domicilio de las partes que lo celebren, de la
fecha y cuantía de los mismos o del precio de los bienes sobre los que
versen, de la descripción de éstos y de la remuneración obtenida.
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Sanciones
Artículo 1346. El corredor que falte a sus deberes o en cualquier forma
quebrante la buena fe o la lealtad debidas será suspendido en el ejercicio
de su profesión hasta por cinco años y, en caso de reincidencia, inhabilitado
definitivamente.
- Conocerá de esta acción el juez civil del circuito del domicilio del corredor
mediante los trámites del procedimiento verbal.
Clases de Contratos Mercantiles Relativos a la Intermediación y a la
Inversión
Para la celebración de negocios jurídicos y la contratación general, resulta
relevante tener en cuenta dos fundamentales principios generales que la
orientan:
-

-

El postulado de la autonomía de la voluntad privada, por el cual , los
particulares pueden pactar y celebrar negocios con la única limitación de
que se encuentre expresamente prohibidos por la ley;
La presunción de que todos los agentes del mercado obran de buena fe y
en consecuencia se obligan no solamente a lo que explícitamente estipulen,
sino a todo aquello que razonablemente haga llegar al cumplimiento
efectivo de los contratos;
El principio de consensualidad por el cual, a menos que la ley
expresamente señale formalidades explicitas, los contratos se entienden
celebrados con la sola aceptación de la oferta mercantil que contengan los
elementos esenciales del negocio.
Contratos
- El mandato;
- Las Cuentas en Participación;
- La Fiducia;
- La Franquicia;
- El Consorcio y la Unión Temporal;
- La Comisión;
- La Agencia Comercial;
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- La Preposición;
- El Corretaje;
- El Contrato de Edición.
5.2.2. Estudio de Mercado: Inicialmente se requiere aplicar el proceso de la
investigación de mercados para crear las estrategias adecuadas para obtener
buenos resultados. Según Philip Kotler 6 se debe llevar a cabo un conjunto de
cinco pasos para llevar a cabo un adecuado estudio: 1) Definición del problema y
de los objetivos de la investigación, 2) diseño del plan de investigación, 3)
recopilación de datos, 4) preparación y análisis de datos, y 5) interpretación,
preparación y presentación del informe con los resultados
A continuación se inicia el proceso de definición de la oferta de valor que de
acuerdo con la metodología sugerida por Kotler, empieza por la identificación de
un posicionamiento amplio o la escogencia de lo que Treacy y Wiersema llaman
una disciplina de mercado:
* Liderazgo en producto, donde persigue especialmente satisfacer a aquellos
consumidores que buscan activamente a la firma que avanza la frontera
tecnológica.
* Excelencia operaciones, que satisface a aquellos clientes que no requieren la
última tecnología en el producto sino que aprecian la alta confiabilidad en el
desempeño y la entrega, o
* Intimidad con el cliente, para aquellos clientes que buscan que la firma les
responda mejor y con mayor flexibilidad para atender sus necesidades
individuales.
5.2.3. Estudio Técnico: El objetivo del estudio técnico según Gabriel Bacca 7 es
determinar la función de producción óptima para la utilización eficiente de los
recursos disponibles para la producción del servicio objeto de este proyecto. La
primera parte del estudio técnico es la determinación del tamaño optimo de la
planta, luego se debe realizar un estudio de ingeniería que presenta diagramas de
bloques y de flujo con el objetivo de conocer el adecuado proceso operativo para
desarrollar el servicio objeto de este proyecto. Luego se debe definir la compra de
equipo y maquinaria especificando la forma en que físicamente se dispondrán
estos equipos para proporcionar seguridad y bienestar el trabajador y aprovechar
al máximo el espacio disponible y optimizar el funcionamiento y la operación del
proceso productivo.

6
7

Kotler, Philip. Kotler on Marketing. New Cork: The Free Press. 1999.
BACA, Urbina, Gabriel, Evaluación de proyectos, Tercera edición, McGRAW-HIIL, 1999, p 96.
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5.2.4. Estudio Administrativo: La definición de una determinada opción en el
procedimiento administrativo puede implicar cambios importantes en los otros
estudios del proyecto. En este estudio de acuerdo a Gabriel Bacca 8 se deben
incorporar aquellos factores de carácter cualitativo que pueden determinar la
decisión más ventajosa para el éxito del proyecto, así como el Análisis DOFA,
Direccionamiento de la empresa, Organización del Capital Humano y el tipo de
contratación que tendrá la empresa, y la Estructura Orgánica definiendo
responsabilidad, funciones y delegaciones.
5.2.5. Estudio Jurídico: Es necesario conocer la legislación vigente que puede
ser aplicable al proyecto. Gabriel Bacca 9 menciona que entre los factores en los
que interviene definitivamente el conocimiento de la legislación figuran las
restricciones y los decretos aplicables al proyecto, control de precios, estímulos
fiscales,. Condiciones generales y prestaciones para el trabajador, pago de
impuestos, etc.
5.2.6. Estudio Económico: De acuerdo a Gabriel Bacca 10 inicialmente se deberá
determinar los costos totales de la empresa, los cuales para este proyecto se
pueden clasificar de manera genérica como costos de administración, de ventas y
de financiación. Luego se debe definir las inversiones en activo fijo y diferida
sujetas a depreciación y amortización y proceder a realizar las proyecciones de
ventas y costos a un tiempo definido para generar los estados de Pérdidas y
Ganancias y el Balance General proyectado que permitirá proceder a la
evaluación económica, en la cual se determinará y que es vital para el estudio la
Tasa Interna de Retorno que reflejará la viabilidad del proyecto.

5.3. MARCO CONCEPTUAL
Conceptos utilizados en el desarrollo del proyecto con su respectivo significado.
AFILIACIÓN: Resultado de un proceso por medio del cual se asocia o ingresa al
Sistema de Seguridad Social a un nuevo individuo. Este término es igualmente
aplicable a fondos de pensiones, cesantías o cualquiera de los regímenes de
salud.
AFP: Administradora de Fondos de Pensiones
ARP: Administradora de Riesgos Profesionales

8

BACA, Urbina, Gabriel, Evaluación de proyectos, Tercera edición, McGRAW-HIIL, 1999, p 96.
BACA, Urbina, Gabriel, Evaluación de proyectos, Tercera edición, McGRAW-HIIL, 1999, p 96.
10
BACA, Urbina, Gabriel, Evaluación de proyectos, Tercera edición, McGRAW-HIIL, 1999, p 96.
9
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CLÍENTE: Individuo u organización que toma una decisión de compra. Persona
que utiliza los servicios de alguien que tiene una profesión o aquella que compra
en un establecimiento.
COMPENSACIÓN: Esta Subcuenta tiene por objeto permitir la compensación en
el régimen contributivo del Sistema General de Seguridad Social en Salud.
De conformidad con lo dispuesto en los artículos 204, 205 y 220 de la ley 100 de
1993, se entiende por compensación el procedimiento mediante el cual se
descuenta de las cotizaciones recaudadas, los recursos que el sistema reconoce a
la Entidades Promotoras de Salud y demás entidades obligadas a compensar,
para garantizar la prestación de los servicios de salud a sus afiliados y demás
beneficiarios del sistema. 11
CONTROL: Función administrativa que consiste en medir y corregir el desempeño
individual y organizacional para asegurar que los acontecimientos se adecuen a
los planes. Implica medir el desempeño con metas y planes; mostrar donde
existen desviaciones de los estándares y ayudar a corregirlas.
COMISIÓN: Es el derecho que se abona a un intermediario como pago por sus
servicios. Generalmente esta ajustada a una ley o arancel previamente
establecido.
CORRETAJE: Actividad de intermediación definida por el Código de Comercio,
referida a la compra o venta de bienes por cuenta de terceros.
DEPRECIACION: Deducción anual del valor de una propiedad, planta o equipo.
EPS: Entidades Promotoras de Salud.
ESTADOS FINANCIEROS: Son aquellos que presentan la situación financiera, los
resultados de las operaciones, los cambios en el patrimonio, así como los flujos de
efectivo de la matriz o controlante y sus subordinados o dominados, cómo si
fuesen los de un solo ente económico. 12
ESTRATEGIA: Medios o caminos escogidos (necesarios) para alcanzar
posiciones futuras favorables (metas) con relación a otros competidores en
determinado mercado. Camino que ha de seguir por la organización para
garantizar su supervivencia en el largo plazo.
FOSYGA: Fondo de Solidaridad y Garantía.

11

FUENTE: http://www.fosyga.gov.co/compensacion/compensacion.shtm
FUENTE: http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/fin/consolestadosfros.htm

12
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GERENTES: Personas que llevan a cabo la tarea y las funciones de administrar,
en cualquier nivel y en cualquier tipo de empresa.
MARKETING: Es un conjunto de medios de venta utilizados para conquistar los
mercados existentes. Es un conjunto de herramientas de análisis, de métodos de
previsión utilizados con el fin de desarrollar un enfoque perspectivo de las
necesidades de la demanda.
MERCADO: Conjunto de consumidores potenciales de un producto o servicio.
MOTIVACION: Voluntad de ejercer altos niveles de esfuerzo hacia la consecución
los objetivos organizacionales condicionadas por la habilidad del esfuerzo de
satisfacer alguna necesidad personal.
OBJETIVO: Fin hacia el que se dirige la actividad; puntos finales de la planeación.
OFERTA: Cantidad de producto que se ofrece al mercado para su venta a un
precio determinado.
POLÍTICAS: Declaraciones o interpretaciones
pensamiento durante la toma de decisiones.

generales

que

guían

el

POS: Plan Obligatorio de Salud.
PROCESO ADMINISTRATIVO: El proceso administrativo son las actividades que
el administrador debe llevar a cabo para aprovechar los recursos humanos,
técnicos, materiales, etc, con los que cuenta la empresa.
PRESUPUESTO: exposición de planes y resultados expresados en números.
PRESUPUESTO DE VENTAS: Aquella parte de la planeación que se ocupa de
hacer estimativo de ventas y preparar el presupuesto de ventas.
PUNTO DE EQUILIBRIO: El Análisis de Punto de Equilibrio, se refiere al punto, en
donde los ingresos totales recibidos se igualan a los costos asociados con la venta
de un producto. Un punto de equilibrio es usado comúnmente en las
empresas/organizaciones para determinar la posible rentabilidad de vender
determinado producto.
RECLUTAMIENTO: Conjunto de procedimientos que tienden a atraer candidatos
potencialmente calificados y capaces de ocupar puestos de trabajo dentro de la
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organización. Es. por tanto. una actividad positiva de invitación, de incremento de
input. 13
SERVICIO: Actividad identificable y tangible que es el objeto principal de una
transacción encaminada a satisfacer las necesidades de los clientes.
STAFF O APOYO: Relación en un puesto organizacional donde la tarea del titular
es dar consejos o asesoría a alguna otra persona.
TASA INTERNA DE RETORNO: Está definida como la tasa de interés con la cual
el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. El VAN o
VPN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades
futuras al presente.
TECNOLOGÍA: Suma total de conocimientos sobre las formas de hacer las cosas;
incluyen inventos, técnicas y el vasto acervo de conocimientos organizados sobre
cómo hacer las cosas.
TEORÍA: Agrupamiento sistemático de conceptos y principios interdependientes
que forman un marco para un conocimiento más significativo.
UTILIDAD: Excedentes del importe de las ventas sobre el importe de los gastos.
VALOR PRESENTE NETO: Es un procedimiento que permite calcular el valor
presente de un determinado número de flujos de caja futuros. El método, además,
descuenta una determinada tasa o tipo de interés igual para todo el período
considerado. La obtención del VAN constituye una herramienta fundamental para
la evaluación y gerencia de proyectos, así como para la administración financiera.
VINCULACIÓN: Establecer una unión o un vínculo entre dos partes o personas (el
trabajador potencial y el empleador).
VISIÓN: Situación prevista para el futuro de la organización, el sueño (meta) de la
alta dirección, como ve las situaciones de supervivencia de su empresa después
de la definición de los escenarios futuros del mercado y de la competencia.

13

ANSI/ASQC. Estándar Q1-1.998 Generic for Auditing of Quality Systems (directrices generales para la
auditoria de los sistemas de calidad).
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6. HIPOTESIS
La investigación demostrará que las empresas de servicios temporales realizarán
todos los trámites de afiliación de sus empleados al Sistema de Seguridad Social a
través de la empresa porque la responsabilidad estará en una sola compañía, y
además los servicios ofrecidos serán más eficientes que los prestados por la
competencia.
Variable Independiente: Las empresas de servicios temporales de Bogotá.
Variable Dependiente: La utilización de los servicios que prestará la compañía
por parte de las empresas de servicio temporal de Bogotá.
Variable Interviniente: Fuerza de ventas de los entes de Seguridad Social.

17

7. ASPECTOS METODOLOGICOS E HIPOTESIS
7.1. TIPO DE ESTUDIO
La línea de investigación que tiene este proyecto se inicia con un Estudio
Descriptivo, pues se trabajará primero con un proceso cuantitativo, además de que
se seleccionan estas y se aproxima a la realidad de una manera analítica, luego
de obtener resultados cuantitativos y analizar estos, se pretende crear empresa
mostrando cualificación de procesos para captar el máximo número de personas
que necesiten vincularse al sistema. Podremos modificar la situación de la
comunidad que se encuentra sin afiliar al Sistema de Seguridad Social Integral,
mostrándoles los beneficios que se tienen por estar en el sistema en calidad de
afiliado y el camino a seguir para afiliarse y acceder a los servicios.
Por las razones mencionadas, además de poder medir la investigación por medio
de las estadísticas, y poder cambiar dichas cifras con el funcionamiento de este
proyecto se puede decir que la investigación es CUALITATIVA - CUANTITATIVA.
De acuerdo con los lineamientos de la universidad para la presentación de
trabajos de grado, nuestro proyecto se enfoca a la “Alta Gerencia Empresarial”,
teniendo como sub-línea de investigación el Plan de Desarrollo Empresarial.
La metodología es inicialmente teórica, ya que se fundamenta en la Ley 100 de
1.993, para luego realizar una recolección de información mediante estudios de
mercados, para concluir con un análisis de la información y así llegar a
conclusiones validas y razonables.
7.2. MÉTODO DE INVESTIGACIÓN
El proyecto se desarrolla a través del método de observación ya que la
información que se tiene y la que se obtendrá a partir de la investigación de
mercados servirá para lograr los objetivos planteados, también por las
características del proyecto se utilizará el método de análisis pues se podrá
conocer la realidad en los procesos de afiliación al sistema de seguridad social,
sus puntos críticos y cómo aprovecharlos para convertirlos en ventajas para el
adecuado desarrollo de la empresa.
7.3. FUENTES Y TÉCNICAS PARA LA RECOLECCIÓN DE INFORMACIÓN.
Como ya se ha señalado, la información es vital para el éxito del proyecto. Las
fuentes (que son los hechos o documentos a los que se acude para obtener
información), que se utilizarán son las bases de datos de la Cámara de Comercio
de Bogotá, entrevista a expertos, encuestas.
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PARTE 2
PROYECTO
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8. ESTUDIO DE MERCADO
8.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO
8.1.2. Objetivo General
Conocer la existencia de la necesidad, de prestar un servicio integral a las
empresas de servicios temporales sobre todos los trámites de afiliación al Sistema
General de Seguridad Social.
8.1.3. Objetivos específicos
• Determinar el grado de aceptación del servicio ofrecido por parte de las
empresas de servicios temporales.
• Calcular en forma aproximada la demanda potencial a través del número de
empleados que contratan mensualmente este tipo de empresas.
• Medir el conocimiento legal que poseen las empresas de servicios temporales
sobre el Sistema General de Seguridad Social.
• Identificar los posibles clientes potenciales.
• Evaluar el grado de aceptación o inconformidad que poseen las empresas
sobre el servicio prestado por los asesores de las EPS, AFP y ARP.
• Recopilar información que permita desarrollar estrategias de mercadeo para
posicionar la empresa.
8.2. ANALISIS PRELIMINAR
El estudio se realizó de acuerdo con la base de datos obtenida de la Cámara de
Comercio de Bogotá sobre las empresas de servicios temporales legalmente
constituidas a Diciembre de 2006. (Ver anexo 1: Base de datos)
8.3. DETERMINACION DE LA POBLACIÓN
Según William Mendenhall y James Reinmuth 14, el objetivo de la estadística
moderna es hacer inferencias acerca de un conjunto de datos, usualmente grande,
llamado población, con base en la información contenida en una muestra. Para
formular las inferencias es necesario poder describir un conjunto de datos ya sea
esta la población o una muestra.
14

Estadística para Administración y Economía, 3° edición. Editorial iberoamericana. 1978
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La población objeto de la investigación está constituida por las empresas de
servicios temporales legalmente constituidas en Bogotá. Se determinó un universo
de 161 empresas 15 de acuerdo a la base de datos de la Cámara de Comercio de
Bogotá.
Teniendo en cuenta la necesidad de obtener un resultado muy real en la
investigación de mercados, se determinó realizar un censo, es decir las 161
empresas relacionadas en la base de datos de la Cámara de Comercio de Bogotá.
8.4. RECOLECCION DE LA INFORMACION
La información necesaria para la investigación se obtuvo directamente de los
departamentos de Recursos Humanos de cada una de las empresas, utilizando el
método de entrevista telefónica por medio de encuesta. (Ver anexo 2: formato
encuesta.)
8.5. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACIÓN
Una vez finalizada la aplicación de las encuestas, se procesó la información
teniendo en cuenta los siguientes pasos:
• aplicar las correcciones para detectar inconsistencias o inexactitudes en el
diligenciamiento del cuestionario, con el fin de corregir la información deficiente;
• realizar la codificación de las preguntas y las categorías consideradas en las
respuestas;
• elaborar la matriz de la encuesta la cual permitirá la tabulación de cada una de
las preguntas;
• plantear esquemas como tablas, gráficas estadísticas y cuadros los cuales
facilitan la observación de la información y su procesamiento para obtener las
conclusiones mas acertadas 16.
Adicionalmente se realizó una entrevista a expertos para despejar dudas sobre el
proyecto y conocer el concepto sobre el ámbito general en el cual se desarrollará
la empresa. (Ver anexo 3: entrevista a expertos).
8.5.1. Análisis de los datos de la encuesta
Del total de 161 empresas de servicios temporales reportadas en la base de datos
de la Cámara de Comercio de Bogotá, al aplicar las encuestas se detectó que 63
de estas no pertenecen a la actividad económica solicitada y las 98 restantes
aplicaron para el estudio requerido.
15

16

Información suministrada por la Cámara de Comercio de Bogotá, Enero 2.007.
OROZCO, J. Arturo, Investigación de mercados, Primera edición, Norma, 1999, p. 338.
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•

Promedio mensual de empleados vinculados mensualmente por las
empresas de servicios temporales

Tabla 1. Promedio mensual de empleados vinculados mensualmente
Promedio mensual de
empleados
Cantidad %
vinculados
mensualmente
0-10
11,-20
21-30
Mas de 30
No sabe no responde
Total

5
50
16
10
17
98

5%
51%
16%
10%
17%
100%

Fuente: Pregunta 1, formulario de encuesta (Ver anexo no. 2)
VINCULACION MENSUAL DE
EMPLEADOS
5%
17%
10%
52%

16%
0-10

11,-20

21-30

Mas de 30

No sabe no responde

Fuente: Tabla 1, Promedio mensual de empleados vinculados mensualmente

•

Porcentaje de empresas que tienen vinculados a la totalidad de sus
empleados al Sistema General de Seguridad Social.

Tabla 2. Porcentaje de empresas con el 100% de sus empleados vinculados al SGSS
Porcentaje
de
empresas con el
100%
de
sus Cantidad %
empleados
vinculados al SGSS
Si
98
100%
No
0
0%
Total
98
100%
Fuente: Pregunta 2, formulario de encuesta (Ver anexo no. 2)
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% EMPRESAS CON EL 100% DE
EMPLEADOS VINCULADOS AL SGSS
0%

100%
Si

No

Fuente: Tabla 2, Porcentaje de empresas con el 100% de sus empleados vinculados al SGSS

•

Porcentaje de empresas que conocen las sanciones por evadir la
responsabilidad de Seguridad Social en Colombia.

Tabla 3. Porcentaje de empresas que conocen las sanciones por evasión en el SGSS
Porcentaje
de
empresas
que
conocen
las Cantidad %
sanciones
por
evasión en el SGSS
Si
No
Total

97
1
98

99%
1%
100%

Fuente: Pregunta 3, formulario de encuesta (Ver anexo no. 2)
% EMPRESAS QUE CONOCEN SANCIONES POR
EVASION AL SGSS

1%

99%
Si

No

Fuente: Tabla 3, Porcentaje de empresas que conocen las sanciones por evasión en el SGSS

•

Medio utilizado por las empresas para realizar los trámites de
Seguridad Social

Tabla 4. Método de preferencia para realizar los trámites de SGSS
Método
de
preferencia
para
Cantidad %
realizar los trámites
de SGSS
Asesores de entes del
S.G.S.S.
16
Directamente
la
empresa
17
Los dos
65
Total
98

16%
17%
66%
100%

Fuente: Pregunta 4, formulario de encuesta (Ver anexo no. 2)
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METODO UTILIZADO PARA REALIZAR TRAMITES
DEL SGSS
16%
17%
67%
Asesores de entes del S.G.S.S.
Directamente la empresa
Los dos

Fuente: Tabla 4, Método de preferencia para realizar los trámites de SGSS

•

Calificación de las empresas temporales del servicio de los asesores
representantes de entidades de Seguridad Social.

Tabla 5. Calificación de las empresas al servicio de los representantes de empresas del SGSS
Calificación de las
empresas al servicio
de los representantes Cantidad %
de empresas del
SGSS
Bueno
Regular
Malo
Total

55
25
1
81

68%
31%
1%
100%

Fuente: Pregunta 5, formulario de encuesta (Ver anexo no. 2)
CALIFICACION DEL SERVICIO PRESTADO
ACTUALMENTE

1%
31%
68%

Bueno

Regular

Malo

Fuente: Tabla 5, Calificación de las empresas al servicio de los representantes de empresas del SGSS

•

Porcentaje de empresas que aceptarían un servicio integral para los
trámites de Seguridad Social.

Tabla 6. Aceptación del servicio
Aceptación
servicio
Si
No
Total

del

Cantidad %
81
17
98

83%
17%
100%

Fuente: Pregunta 6, formulario de encuesta (Ver anexo no. 2)
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ACEPTACION DE NUESTRO SERVICIO

17%

83%

Si

No

Fuente: Tabla 6, Aceptación del servicio

El resultado de las encuestas permite concluir:
•

El 51% de las empresas maneja un promedio mensual de vinculación de 11
a 20 personas indicador que servirá como base para la determinación de la
demanda. (Ver 7.7).

•

La totalidad de las empresas de servicios temporales afirma afiliar
legalmente a sus empleados vinculados mensualmente lo que constituye un
factor positivo para el desarrollo del objeto del proyecto.

•

El 100% de las empresas encuestadas conoce la obligatoriedad de la
afiliación de todos sus empleados vinculados. De acuerdo a este estudio el
porcentaje de evasión de estas empresas es mínimo.

•

El porcentaje mínimo lo ocupa el servicio prestados únicamente por los
Asesores directamente vinculados a las empresas de Seguridad Social
seguido de las empresas que realizan los trámites directamente. El
porcentaje más alto lo ocupan las empresas que combinan las dos
modalidades.

•

El 32% de las empresas califican el servicio de los Asesores comerciales de
las empresas de SGSS como Regular o Malo. Al analizar cada una de las
encuestas para poder comprender esta tendencia se observo que las
empresas que únicamente utilizan asesores comerciales tienen quejas del
servicio. Este factor es importante ya que estas empresas hacen parte de
las que aceptaron el servicio integral ofrecido en este proyecto.

•

Las empresas que realizan directamente sus trámites de Seguridad Social
son aquellas que vinculan un bajo promedio de empleados mensualmente y
por esta razón manifestaron no desear el servicio ofrecido en este proyecto.

•

Las empresas que utilizan las dos modalidades para realizar los trámites
correspondientes son aquellas que tienen un mayor número de quejas del
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servicio prestado por los asesores comerciales y les gustaría una nueva
alternativa de servicio de acuerdo a lo expresado en la pregunta 6 del
cuestionario. (Ver anexo 2 Formulario de Encuesta)
•

El resultado fue favorable a las expectativas planteadas en un 83%, lo que
indica que es un servicio que las empresas necesitan para agilizar su
trámite administrativo en el campo de la seguridad social. Esta encuesta es
un primer paso que muestra la viabilidad del proyecto para la aplicación en
una empresa real productiva que generará empleo y ganancias para los
socios.

8.5.2. Entrevista a expertos
Se realizó el día 17 de noviembre 2.006 a las 3:30 p.m. en la ciudad de Bogotá
una entrevista formal con el Dr. Juan Pablo Ahumada, Gerente Regional de
Ventas de Salud Total E.P.S., sucursal Bogotá, acerca de la necesidad del
mejoramiento de los servicios en asesoría de la Seguridad Social Integral en
Colombia. Esta entrevista fue realizada por el señor Roger Monroy y la señora
Johana Torres. (Ver anexo 3)

8.6. ANALISIS DE LA DEMANDA
8.6.1. Nivel de vinculación de empleados por empresa: Aplicando el análisis
estadístico se obtiene 17:
Tabla 7. Análisis estadístico de la vinculación mensual de empleados

Medida
Media aritmética
Desviación estándar
Coeficiente de variación

Valor
19.30
7.89
0,4089

Fuente: Anexo 4. Análisis estadístico de la vinculación mensual de empleados de las empresas temporales

De acuerdo con estos valores se obtiene una media de 19 empleados vinculados
mensualmente por parte de las empresas temporales para el total de la población
de 98 empresas.

98 x 19 = 1862

17

WEBSTER, Allen L, Estadística aplicada para la administración y la economía, Segunda edición,
McGrawHill, 1996. p 70.
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8.7. ANALISIS DE LA OFERTA
8.7.1. Oferta existente en Bogotá
En la ciudad de Bogotá se encuentra el siguiente número de empresas de
Seguridad Social:
Tabla 8. Distribución de la oferta
Tipo
EPS
AFP
ARP
TOTAL
Fuente: Anexo 5. Empresas de Seguridad Social

Nº de Empresas en
Bogotá
20
6
14
40

Estos son los oferentes existentes en la ciudad de Bogotá, los cuales con su
fuerza de ventas se convierten en competidos directos para la nueva empresa.
8.7.2. Número de asesores de los Principales competidores
Para el objeto de estudio es importante resaltar que los directos competidores son
los asesores comerciales que tienen contrato laboral con cada una de las
entidades de Seguridad Social con quienes se firmarán contratos de corretaje. La
selección de esas empresas se desarrolló mediante la investigación realizada
directamente en cada entidad con la persona encargada de contratación de fuerza
de ventas externa las cuales son las únicas que pagarán comisión por corretaje:
Entidad

No. Promedio asesores
Bogotá

E.P.S.
SALUD TOTAL
HUMANA VIVIR
COOMEVA
SUSALUD
CAFESALUD
CRUZ BLANCA

380
350
110
80
320
210

PENSIONES
SANTANDER
PROTECCION
COLFONDOS

200
350
360

ARP
COLMENA
ALFA
ESTADO

70
3
20
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9. ESTUDIO TECNICO
9.1. NOMBRE DE LA EMPRESA
“ORIENTANDO LTDA”
9.2. OBJETO DE LA EMPRESA
Es una empresa de servicios especializada en el corretaje de seguridad social,
ofreciendo a los clientes los servicios de asesoría de la ley 100 y tramites de
afiliación, traslados e inclusiones al Sistema General de Seguridad Social de
manera gratuita.
La ganancia se obtendrá de parte de las Compañías con quienes se abrirán claves
de corretaje para que paguen el porcentaje pactado por los negocios que se
logren realizar en las diferentes áreas.
La empresa se enfocará básicamente en la Seguridad Social.
9.3. LOCALIZACION DE LA EMPRESA
La oficina estará inicialmente ubicada en la zona centro de Bogotá D.C., (Calle 16
No. 10-11 Of. 802). Tiene una dimensión de 120 mts2.
El tamaño de la empresa se determina de acuerdo con la clasificación establecida
por organismos de gobierno:
Tabla 9: Clasificación por tamaño de la empresa

TIPO DE EMPRESA
NIVEL DE ACTIVOS
Microempresa
Menor a $ 170 millones
Pequeña
Entre $170 millones - $1.700 millones
Mediana
Entre $1.700 millones-$5.100millones
Gran Empresa
Superior $ 5.100 millones
Fuente: Cámara de Comercio de Bogotá

De acuerdo con la clasificación anterior, la compañía es de tipo microempresa por
el nivel de activos que maneja.
9.4. DISTRIBUCION DEL AREA
La dimensión de 120 mts2 está dividida en dos secciones: En la primera se
encuentra el puesto de trabajo del Gerente General y la asistente administrativa.
Encontraremos el archivo, la papelería, la caja fuerte, recibos, etc. La segunda
sección esta destinada a una sala de capacitación para asesores y un stand
diseñado con el objetivo de realizar telemercadeo.

28

Figura 1. Distribución del área de la oficina
AV. CARRERA 10a

TERRAZA - JARDIN
VENTANA

PUERTA

PUESTO DE TRABAJO
SUBGERENTE
ÁREA DE
ÁREA
DE
IMPRE
SIÓN

ARCHIVO

PUESTO DE TRABAJO
GERENTE

DIVISIÓN DE OFICINAS

ÁREA DE REUNIONES
Y CAPACITACIÓN

PUERTA
T
E
L
E
M
E
R
C
A
D
E
O

ÁREA DE TELEMERCADEO
PUERTA DE INGRESO
HALL DE INGRESO
ASCENSOR

ESCALERAS

Fuente: Investigadores
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9.5. INGENIERIA DEL PROYECTO
9.5.1. Proceso de producción.
• En primer lugar se debe abrir las claves de corretaje en las diferentes empresas
de Seguridad Social que cuentan con fuerza de ventas externa.
• Diseñar el portafolio de servicios y el material POP con el que se realizará la
presentación de la empresa por parte de los asesores.
• Luego se debe proceder a seleccionar, contratar y capacitar a los asesores.
• Realizar concertación de visitas con las personas encargadas de la Seguridad
Social en las empresas de servicios temporales.
• Presentación a las empresas temporales del portafolio de servicios previamente
diseñado por parte de los asesores.
• Realizar el cierre del acuerdo para que el asesor labore con la temporal
visitada.
• Recepción de documentos requeridos para el trámite pertinente.
• Diligenciamiento del control de dichos documentos por parte del asesor.
• Entrega de la totalidad de documentos a las entidades correspondientes.
• Seguimiento y control de la gestión de los asesores.
• Seguimiento del aporte mensual.
• Cobro a la entidad correspondiente de las comisiones una vez realizado el
proceso de compensación.
• Pago a los asesores.
• Realización de servicio post-venta.
El proceso de afiliación a Empresas Promotoras de salud, Empresas Fondos de
Pensiones y Administradoras de Riesgos Profesionales se realiza de la siguiente
manera:
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1. Para realizar la afiliación debe solicitar tres fotocopias de los documentos de
identidad del empleado. En caso de tener beneficiarios debe presentar una
fotocopia del documento de identidad de cada uno.
2. El aporte para la afiliación en salud equivale al 12.5%, de los cuales el 8.5% le
corresponde al empleador y el 4% al trabajador.
Para pensión el aporte es del 15.5% del cual el 11.625% le corresponde al patrón
y el 3.875% al empleado.
Riesgos profesionales lo cubre el patrón en un 100%, dependiendo del riesgo del
trabajador.
3. Cada asesor debe verificar si el cotizante es nuevo, traslado o cambio de
empleador con los mecanismos otorgados por las E.P.S. y las A.F.P.
4. Adjuntar la documentación requerida para afiliación de las empresas a la A.R.P.
9.5.2. Diagrama de flujo de procesos 18
Figura 2. Flujograma de procesos
Diseño material
publicitario

Apertura claves de
corretaje

Selección,
contratación y
capacitación
asesores

Concertación de visitas

Presentación
portafolio de
servicios
Cierre de
acuerdo con
los clientes
Recepción
documentos
exigidos para el
trámite
correspondiente

Terminación
Diligenciamiento
del control por
parte de los
asesores

Servicio
post - venta

Pago a los
asesores

Cobro de las
comisiones a las
entidades

Seguimiento del
aporte mensual

Seguimiento y
control de la
gestión de los
asesores

Entrega de
documentos a
las entidades
correspondie
ntes

Fuente: Investigadores

9.6. EQUIPO REQUERIDO
La capacidad tecnológica estará compuesta por 3 computadoras de 100 Gigas en
unidad de disco duro cada uno. Poseen un software de office que tiene el
18

BACA, Urbina, Gabriel, Evaluación de proyectos, Tercera edición, McGRAW-HIIL, 1999, p 96.
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programa MIPYMES necesario para diseñar los programas de control y
seguimiento que la empresa llevará sobre su producción. Adicionalmente, una
impresora de punto de carro ancho, una impresora láser (fotocopiadora, impresora
y scanner), página Web y correo electrónico.
9
9
9
9
9
9
9
9
9
9
9
9
9

Oficina 120 mts.
3 Computadoras (Servidor en RED)
1 Impresora Láser
1 Impresora de Punto Carro ancho
1 Archivadores
2 escritorios
2 sillas de escritorio
Fax
2 Líneas Telefónicas
Papelería (Membreteada, en Blanco y Reciclable)
Folletos
Pendones
Sala de Capacitación (con sus herramientas: sillas, papelografos, tableros,
marcadores, etc.
9 Página WEB
9 Dirección Correo Electrónico
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10. ESTUDIO ADMINISTRATIVO
10.1. ANALISIS DOFA
Se realizó el análisis de acuerdo con la matriz TOWS. 19 La evaluación consiste en
determinar lo que la organización puede hacer y lo que no (fortalezas y
debilidades) y las condiciones del entorno que pueden favorecer o no el
funcionamiento de la organización (oportunidades y amenazas). Este modelo sirve
para identificar las estrategias viables de marketing y administración que se deben
aplicar de acuerdo con las condiciones de la organización y del mercado.
Tabla 10. Análisis DOFA

DEBILIDADES
•
•

OPORTUNIDADES

•
No existe un amplio presupuesto para
estrategia de medios.
•
Por ser una empresa y un producto
nuevo, no tenemos aún credibilidad ni •
reconocimiento de clientes.
•

•

FORTALEZAS
•
•
•
•

Personal con alta experiencia en el tema
de la Ley 100/93.
Tenemos claramente identificado el
nicho de mercado.
Servicios gratuitos para nuestros clientes
Claves de corretaje con entidades
altamente reconocidas en el país.

Por ley toda la población debe estar afiliada al
Régimen de Seguridad Social.
Tenemos la posibilidad de fidelizar clientes por
el nuevo estilo del servicio.
Innovaremos la tendencia creando una
diferenciación marcada frente a la competencia.
Ya que es un servicio integral.
Tenemos la posibilidad de atraer nuevos
clientes que buscaran minimizar trámites
operativos.
La gran inversión en publicidad que realiza las
empresas con las que tenemos claves de corretaje
logra un leve conocimiento de la ley en nuestros
posibles clientes.

AMENAZAS
•
•
•
•

La gran cantidad de asesores de las
entidades de seguridad social.
La baja capacidad de pago de estos
servicios de algunos posibles clientes.
La falta de cultura de algunas empresas
que evaden el sistema.
Cambios en la normatividad del
sistema..

Fuente: Investigadores

19

KOONTZ, Harold, HEINZ Weihrich, Administración una perspectiva global, Décima edición,
McGrawHill, 1996, p 174.
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10.2. OBJETIVOS ORGANIZACIONALES
10.2.1. Objetivos a corto plazo
•
•
•

Dar a conocer la empresa al 100% del mercado objetivo.
Lograr la apertura de 10 empresas mensualmente durante el primer año de
operación de la empresa.
Obtener reconocimiento y recordación en los clientes a la calidad del servicio
prestado.

10.2.2. Objetivos a largo plazo
• En dos años ampliar el mercado objetivo explorando otra clase de empresas de
alta rotación de personal como Vigilancia, Mensajería o Servicio Doméstico.
• Ampliar la cobertura en otras ciudades.
10.3. DIRECCIONAMIENTO DE LA EMPRESA
10.3.1. Visión. Alcanzar en el 2009 ser reconocida en la ciudad de Bogotá D.C.
como una organización destacada por su cumplimiento, eficiencia, responsabilidad
y ética en la realización de todas sus funciones, logrando importantes utilidades
para sus accionistas.
10.3.2. Misión. Prestar el servicio de asesoría en Seguridad Social, fundamentado
en relaciones de confianza y compromiso con los clientes y proveedores, con
seriedad, conocimiento técnico y dinámica innovadora de servicios.
10.3.3. Valores Corporativos.
 Reconocer y respetar a las personas como individuos integrales.
 Practicar permanentemente una comunicación constructiva.
 Cumplir cabal y honestamente los compromisos adquiridos con los clientes.
 Ejercer una cultural de logro de nuestros objetivos.
 Utilizar hábilmente el tiempo para ser más efectivos.
 Fomentar permanentemente el trabajo en equipo y estimular el liderazgo
colectivo.
10.4. ORGANIZACIÓN DEL CAPITAL HUMANO
Se requiere del siguiente personal para iniciar el óptimo desarrollo de la empresa:
1 Gerente
1 Subgerente
5 Asesores comerciales
1 Contador Público
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Al grupo en general se le brindará una inducción con el fin de que conozcan la
empresa y sus objetivos organizacionales. En cuanto a los asesores se les
ofrecerá capacitación que abarca dos temas primordiales para su óptimo
desempeño: Ley 100 de Seguridad Social y énfasis en Ventas. (Ver Anexo 6:
formatos de descripción de cargos 20.)
10.4.1. Tipo de contratación del personal
El tipo de contratación que se ha elegido para la fuerza de ventas es un Contrato
por Prestación de Servicio con un pago mensual de un salario mínimo mensual
vigente más pago de Seguridad Social. A partir del mes séptimo el pago será el
porcentaje de comisiones pactado. Estos pagos no incluyen prestaciones sociales
por tratarse de un contrato de Prestación de Servicios.
El Contador Público tendrá también contrato de prestación de servicios.
En cuanto al Gerente y Subgerente inicialmente no firmarán contrato ya que son
los socios fundadores de la empresa, esto para dar un impulso económico al
proyecto.

10.5. ESTRUCTURA ORGANICA
Está estructurada por funciones, por tanto, responde al sentido jerárquico el cual
dispone de una organización centralizada. 21 El organigrama se ve plasmado en la
figura 3 en el cual se visualiza una sola gerencia quien es el representante legal y
comercial de la empresa. En orden descendente sigue el subgerente que será el
encargado del manejo administrativo de la empresa. Por último esta la fuerza de
ventas que es el área operativa de la Compañía.
Figura 3. Organigrama

20

LO ROCK, Milton, Manual de administración de sueldos y salarios, tomo I, segunda edición, McGrawHill,
1988, p 36.
21
KOONTZ, Op. Cit., p 268.
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11. ESTUDIO JURIDICO
Es necesario establecer la empresa como persona jurídica dentro de alguna de las
cuatro tipos de sociedades comerciales que se pueden crear en Colombia con
forme lo indica la ley y las normas jurídicas de este país.
11.1. MARCO LEGAL
La compañía constituida es una empresa LTDA justificada así:
Sociedad limitada. Es la sociedad mercantil más utilizada por sus facilidades de
constitución, gestión y funcionamiento. Sus principales características son:
•

Los socios responden solidariamente hasta el monto de sus aportes.

•

Para obtener mejores ingresos por parte de las EPS, AFP y ARP es
necesario crear una empresa de este estilo ya que para ellos representan
un mayor ingreso de usuarios logrando para nosotros un pago más alto de
comisiones contrario a lo que pagan a empresas unipersonales o a
personas naturales.

•

Debe contar como mínimo con dos socios, siendo el máximo 25.

•

Los socios responden solidariamente hasta el monto de sus aportes.

•

La sociedad debe constituirse por escritura pública e inscribirse en el
Registro Mercantil correspondiente.

•

El capital social se paga íntegramente al constituirse la sociedad y debe
estar dividido en cuotas de igual valor; aunque no existe un capital mínimo,
se sugiere establecer un monto razonable, no muy elevado, a efectos de
servir de base para averiguaciones de carácter comercial y sobre capacidad
financiera de la empresa que puedan hacer personas interesadas en
negocios.

•

La denominación de la sociedad debe incluir después del nombre la palabra
"limitada" o la abreviatura "Ltda."

•

La representación de la sociedad y la administración de los negocios
sociales corresponde a todos y cada uno de los socios o a un gerente
designado por la Junta de Socios. Al constituirse la sociedad, pueden
designarse provisionalmente los diferentes cargos de administración, así
como su responsabilidad y sus funciones, para ser nombrados en
propiedad posteriormente por la Junta de Socios.
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•

En los estatutos de la sociedad deben incluirse las cláusulas restrictivas
que quieran imponerse a los administradores en el ejercicio de sus
funciones.

11.1.1. Normas de Constitución de una empresa: A continuación se relacionan
los pasos que las Cámaras de Comercio recomiendan para la constitución y
formalización de una empresa comercial. 22
1. Reunir los socios para constituir la sociedad
2. Verificar en la Cámara de Comercio que no exista un nombre o razón social
igual o similar al establecimiento de comercio.
3. Elaborar minuta de constitución y presentarla en la Notaría con los siguientes
datos básicos: Nombre, razón social, objeto social, clase de sociedad e
identificación de los socios, nacionalidad, duración, domicilio, aportes de capital,
representante legal y facultades, distribución de utilidades, causales de disolución
entre otros.
4. Obtener la escritura pública autenticada en la Notaria. Para Sociedades
Ltda; inscribir el documento privado o escritura pública ante Notaría o ante el
Secretario de la Cámara de Comercio.
5. Matricular e inscribir la sociedad en el registro mercantil de la Cámara de
Comercio. Requisitos: Presentar la segunda copia de la escritura pública de
constitución de la sociedad. Diligenciar formulario de matricula mercantil para
establecimientos de comercio.
6. Registrar los libros de contabilidad en la cámara de comercio así: diario, mayor,
inventarios y balances, actos según el giro ordinario de sus negocios.
7. Obtener el certificado de existencia y representación legal.
8. Renovar anualmente antes del 31 de Marzo de cada año, las matrículas
mercantiles de las personas naturales, jurídicas y de los establecimientos de
comercio.
Ver anexo 7. Formularios y entidades para realizar los trámites de constitución.
11.1.2. Estímulos fiscales. La ley 905 de 2004 o ley Mipyme se refiere a los
aportes parafiscales destinados al SENA, ICBF, y a las cajas de compensación
familiar, a cargo de las empresas que se constituyan a partir de la promulgación

22

Crear una empresa. "Guía para constituir y formalizar una empresa"^" edición. Ed. Cámara deComercio de
Bogotá.
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de esta ley, son objeto de las siguientes deducciones, contenidas en el artículo 43
de la misma 23:
•
•
•

Setenta y cinco por ciento (75%) para el primer año de operación.
Cincuenta por ciento (50%) para el segundo año de operación.
Veinticinco por ciento (25%) para el tercer año de operación.

11.2. LEGISLACION VIGENTE
11.2.1. Requisitos Tributarios
1. Solicitar formulario de registro único tributario, RUT.
2. Solicitar el Número de Identificación tributaria NIT. Las personas jurídicas
deben presentar fotocopia de la cédula de ciudadanía del representante
legal y certificado de existencia y representación legal de la Cámara de
Comercio de Bogotá.
3 Establecer si es o no agente retenedor, se debe presentar: Certificado de la
Cámara de Comercio y fotocopia de la cédula de ciudadanía del
representante legal de la sociedad.
Por ser del Régimen Simplificado, la empresa no se obliga al cobro ni el pago del
Impuesto al Valor Agregado.
11.2.2. Elaboración de contratos de corretaje con Entidades de Seguridad
Social: Se procede a la firma del contrato de corretaje con cada una de las
empresas con las que se abrirá clave. (Ver anexo 8)
11.2.3. Leyes de Contratación de personal: La contratación de la fuerza de
ventas se hará por medio de un contrato de Prestación de Servicios con cláusula
de salario fijo por tres meses. Al Contador se le hará un contrato de Prestación de
Servicios con un pago fijo mensual. (Ver anexo 10)
11.2.4. Leyes de Libros de contabilidad. De acuerdo con el artículo 48 del
código de comercio es obligatorio conformar la contabilidad, libros, registros
contables, inventarios y estados financieros en general.
Los libros que deben registrarse según la ley ante la cámara de comercio de
bogota son:
•
23

Libros de actas de los órganos de administración; en este caso de la junta
directiva.

Ibid., p 16.
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•
•

Libros principales de contabilidad; diario, mayor, balance e inventarios.
Libro de registro de socios.
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12. ESTUDIO ECONÓMICO
12.1. PROYECCIÓN DE VENTAS
Para realizar el estudio económico es necesario elaborar una proyección de
ventas del primer año. Para realizar esta proyección se debe tener en cuenta el
promedio de comisiones que las entidades con las que se firmará contrato de
corretaje van a pagar:
Tabla 11: Promedio comisión de corretaje

ENTIDAD
EPS
AFP
ARP

PROMEDIO
COMISION
34,437.50
10% IBC
0.5% TOTAL
NOMINA

FORMA DE PAGO
PAGO UNICO
PAGO UNICO
RECUADO
MENSUAL

Fuente: Anexo 11

Teniendo en cuenta el tipo de servicio ofrecido, se ha diseñado la proyección con
base en la experiencia laboral de uno de los socios que trabajo como Asesor
Comercial de Salud Total EPS por cinco años quien informo el promedio mensual
de ventas en este sector.
Se espera de cada asesor la apertura de dos empresas nuevas por mes logrando
al final del primer año el manejo administrativo de 10 empresas por asesor.
De acuerdo con la información obtenida de las encuestas pregunta 1 (Ver anexo
2) y la Media Aritmética calculada, las empresas encuestadas manejan un
promedio de empleados vinculados de 19 por lo que se deduce que de cada
empresa se espera un 40% entre afiliaciones nuevas y traslados compensados, es
decir, un promedio aproximado de 8 ya que el resto son cambios de empleador o
simplemente queda pendiente por cuestiones de documentación o por no pago del
mes completo.
Con lo anterior, se procedió a hacer el cálculo de las ventas proyectadas a
Diciembre 31 de 2008 con un incremento mensual del 3%, esto gracias a la
gestión comercial de la empresa y al normal crecimiento de los futuros clientes.
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Tabla 12: Proyección de ventas

MES

VENTAS

May-07

10.555.000

Jun-07

10.871.650

Jul-07

11.197.800

Aug-07

11.533.733

Sep-07

11.879.745

Oct-07

12.236.138

Nov-07

12.603.222

Dic-07

12.981.319

Jan-08

13.370.758

Feb-08

13.771.881

Mar-08

14.185.037

Abr-08

14.610.589

May-08

15.048.906

Jun-08

15.500.373

Jul-08

15.965.385

Aug-08

16.444.346

Sep-08

16.937.676

Oct-08

17.445.807

Nov-08

17.969.181

Dic-08

18.508.256

Fuente: Tabla 11 Promedio Comisión de Corretaje

Las ventas deberán registrarse a crédito necesariamente, ya que las EPS, AFP y
ARP pagan las afiliaciones tres meses después de que el afiliado haya
compensado los 30 días. Se contabilizarán como CXC que tendrán una rotación
máxima de 90 días.
12.2. DETERMINACION GASTOS DE OPERACION
Se procede a calcular los gastos administrativos durante los dos primeros años de
operación.
12.2.1. Costo Administrativos
Los sueldos de cada cargo se estiman de acuerdo con el porcentaje de comisión
pactado por ventas realizadas.
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Dentro de las políticas salariales se ha establecido un 30% sobre las ventas de
pago para cada asesor pagadero a los tres meses de la venta de acuerdo al
sistema de compensación del Sistema General de Seguridad Social.
Es por esta razón que se estableció la realización de un contrato de prestación de
servicio (Punto 9.1.1. Tipo de Contratación de Personal) en el cual durante los tres
primeros meses tendrá una asignación mensual de un salario mínimo vigente para
el año 2007 $433.700 con el porcentaje a cargo del empleador de aportes a la
Seguridad Social que es 8.5% EPS, 11.625% Pensión sin prestaciones sociales y
a partir del cuarto mes el salario lo constituirá las comisiones pactadas sobre
ventas más el aporte de Seguridad Social calculado sobre el valor de la comisión.
Es importante aclarar que el aporte de Seguridad Social se constituye como una
bonificación que la empresa da por cumplimiento de metas.
Tabla 13. Proyección salarial Fuerza de Ventas 2007-2008

Ventas del
mes:

May-07
Jun-07
Jul-07
Aug-07
Sep-07
Oct-07
Nov-07
Dec-07
Jan-08
Feb-08
Mar-08
Apr-08
May-08
Jun-08
Jul-08
Aug-08
Sep-08
Oct-08
Nov-08
Dec-08

Vr. Ventas

10,555,000
10,871,650
11,197,800
11,533,733
11,879,745
12,236,138
12,603,222
12,981,319
13,370,758
13,771,881
14,185,037
14,610,589
15,048,906
15,500,373
15,965,385
16,444,346
16,937,676
17,445,807
17,969,181
18,508,256

Pagaderos
en el mes:

May-07
Jun-07
Jul-07
Aug-07
Sep-07
Oct-07
Nov-07
Dec-07
Jan-08
Feb-08
Mar-08
Apr-08
May-08
Jun-08
Jul-08
Aug-08
Sep-08
Oct-08
Nov-08
Dec-08
Jan-09
Feb-09
Mar-09

Comisión
30%

2,168,500
2,168,500
2,168,500
3,166,500
3,261,495
3,359,340
3,460,120
3,563,924
3,670,841
3,780,967
3,894,396
4,011,227
4,131,564
4,255,511
4,383,177
4,514,672
4,650,112
4,789,615
4,933,304
5,081,303
5,233,742
5,390,754
5,552,477

EPS
8.5%

PENSION
11.625%

TOTAL A
PAGAR

184,323
184,323
184,323
269,153
277,227
285,544
294,110
302,934
312,022
321,382
331,024
340,954
351,183
361,718
372,570
383,747
395,260
407,117
419,331
431,911
444,868
458,214
471,961

252,088
252,088
252,088
368,106
379,149
390,523
402,239
414,306
426,735
439,537
452,723
466,305
480,294
494,703
509,544
524,831
540,576
556,793
573,497
590,701
608,423
626,675
645,475

2,604,911
2,604,911
2,604,911
3,803,758
3,917,871
4,035,407
4,156,469
4,281,163
4,409,598
4,541,886
4,678,143
4,818,487
4,963,042
5,111,933
5,265,291
5,423,250
5,585,947
5,753,525
5,926,131
6,103,915
6,287,033
6,475,644
6,669,913

Fuente: Investigadores
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Las comisiones de los asesores inicialmente se contabilizarán como CXP contra el
Gasto de Ventas. Luego se amortizará mensualmente al ir liquidando a los
asesores su pago a partir del mes de agosto de 2007.
A partir del 3 mes, el Gerente y el Subgerente (Socios Ver Anexo 12), tendrá un
salario en el primer año de $1.000.000 y en el segundo año se incrementará a
$1.500.000 más seguridad social.
Tabla 14. Proyección salarial Socios 2007-2008

Mes

May-07
Jun-07
Jul-07
Aug-07
Sep-07
Oct-07
Nov-07
Dec-07
Jan-08
Feb-08
Mar-08
Apr-08
May-08
Jun-08
Jul-08
Aug-08
Sep-08
Oct-08
Nov-08
Dec-08

Salario

EPS
8.5%

PENSION
11.625%

0
0
0
2,000,000
2,000,000
2,000,000
2,000,000
2,000,000
3,000,000
3,000,000
3,000,000
3,000,000
3,000,000
3,000,000
3,000,000
3,000,000
3,000,000
3,000,000
3,000,000
3,000,000

0
0
0
170,000
170,000
170,000
170,000
170,000
255,000
255,000
255,000
255,000
255,000
255,000
255,000
255,000
255,000
255,000
255,000
255,000

0
0
0
232,500
232,500
232,500
232,500
232,500
348,750
348,750
348,750
348,750
348,750
348,750
348,750
348,750
348,750
348,750
348,750
348,750

Parafiscales
9%

165,825
165,825
165,825
165,825
165,825
248,738
248,738
248,738
248,738
248,738
248,738
248,738
248,738
248,738
248,738
248,738
248,738

TOTAL A
PAGAR

0
0
0
2,402,500
2,402,500
2,402,500
2,402,500
2,402,500
3,603,750
3,603,750
3,603,750
3,603,750
3,603,750
3,603,750
3,603,750
3,603,750
3,603,750
3,603,750
3,603,750
3,603,750

Fuente: Investigadores

El contador tendrá una asignación mensual de $300.000 por concepto del contrato
de prestación de servicios (Ver anexo 10)
El mantenimiento de los computadores lo realizará la empresa M&M Tecnologic en
el mes de mayo con un costo anual de $50.000 por computador, es decir, un total
de $150.000.
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Se proyectaron unos costos administrativos con base en los siguientes
parámetros:
-

-

-

El canon de arrendamiento mensual es el fijado directamente por el
Administrador del Edificio sin intermediación de Inmobiliaria.
El servicio de Telefonía en Internet se fijo de acuerdo a los planes de la
Empresa de Teléfonos de Bogotá que incluye servicio de voz e Internet con
un monto fijo mensual.
El servicio de Acueducto y Alcantarillado se incluye dentro del canon
mensual de arrendamiento de acuerdo a lo pactado en el contrato de
arrendamiento.
El servicio de Energía de acuerdo al promedio mensual pagado por cada
oficina del edificio es de $100.000.

Es necesario realizar una proyección de los costos para el año 2008 con un
aumento del 6% al año, teniendo como base las cifras inflacionarias del año 2006.
Tabla 15. Costos Administrativos

Concepto
Arriendo Oficina
Tinta impresoras
Papeleria e insumos oficina
Telefonía e Internet
Energia
Acueducto y Alcantarillado
Total

Costos Administrativos
Unidades al mes
Valor Unidad
1
240,000.00
2
50,000.00
1
11,500.00
1
96,000.00
1
100,000.00
0.00

Costo mensual
240,000.00
100,000.00
11,500.00
96,000.00
125,000.00
100,000.00
672,500.00

Fuente: Investigadores

12.2.2. Depreciación. La depreciación comienza su contabilización en el mes de
la apertura de la oficina. Se tomo como base 5 años de acuerdo al método de
línea recta.
Tabla 16. Proyección depreciación

DEPRECIACION EQUIPOS DE COMPUTO Y EQUIPOS DE OFICINA
DEPREC.
DEPREC.
VALOR
ANUAL
MENSUAL
ACTUAL
AÑOS
EQUIPOS DE
COMPUTO
6,500,000
5
1,300,000
108,333
EQUIPOS DE OFICINA
5,000,000
5
1,000,000
83,333
TOTAL
11,500,000
2,300,000
191,667
Fuente: Investigadores
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12.2.3. Costo de mercadeo
Tal como se mostrará en el capitulo de estrategias de mercadeo, nuestro material
POP por ser una empresa de servicios lo constituye la presentación de nuestro
portafolio del cual se destinara un promedio mensual de $200.000 pues se
entregara a medida que se este realizando la visita a empresas. Adicionalmente,
dentro del costo de mercadeo se incluyo el diseño de la Página Web que tiene un
valor de $900.000 que se difiere a 12 meses.
12.2.4. Costo financiero
El impuesto a las transacciones corresponde al
descuenta en cada operación financiera, con forme
este se calcula sobre el 60% de las ventas las
impuesto, siendo ese el valor de las operaciones
mes.

valor del 4 x 1000 que se
a la ley tributaria colombiana,
cuales serán objeto de este
bancarias proyectadas en el

Tabla 17. Proyección costo financiero

MES

May-07
Jun-07
Jul-07
Aug-07
Sep-07
Oct-07
Nov-07
Dec-07
Jan-08
Feb-08
Mar-08
Apr-08
May-08
Jun-08
Jul-08
Aug-08
Sep-08
Oct-08
Nov-08
Dec-08

VENTAS

10,555,000
10,871,650
11,197,800
11,533,733
11,879,745
12,236,138
12,603,222
12,981,319
13,370,758
13,771,881
14,185,037
14,610,589
15,048,906
15,500,373
15,965,385
16,444,346
16,937,676
17,445,807
17,969,181
18,508,256

60%
VENTAS

*4/100

6,333,000

25,332

6,522,990

26,092

6,718,680

26,875

6,920,240

27,681

7,127,847

28,511

7,341,683

29,367

7,561,933

30,248

7,788,791

31,155

8,022,455

32,090

8,263,129

33,053

8,511,022

34,044

8,766,353

35,065

9,029,344

36,117

9,300,224

37,201

9,579,231

38,317

9,866,608

39,466

10,162,606

40,650

10,467,484

41,870

10,781,509

43,126

11,104,954

44,420

Fuente: Investigadores
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12.2.5. Proyección total Gastos Administrativos
El total de gastos administrativo por mes hasta Diciembre de 2008 tiene la
siguiente proyección:
Tabla 18. Proyección total Gastos Administrativos
mes

Comisiones

Salarios

Deprec.

Oficina

Costo
Costo
Mercadeo Financiero

Total

May-07

3.803.758 2.604.911 191.667,00 672.500,00 275.000,00

25.332,00

7.272.835,75

Jun-07

3.917.871 2.604.911 191.667,00 672.500,00 275.000,00

26.091,96

7.386.948,49

Jul-07

4.035.407 2.604.911 191.667,00 672.500,00 275.000,00

26.874,72

7.504.484,62

Aug-07

4.156.469 2.402.500 191.667,00 672.500,00 275.000,00

27.680,96

7.423.136,20

Sep-07

4.281.163 2.402.500 191.667,00 672.500,00 275.000,00

28.511,39

7.547.830,28

Oct-07

4.409.598 2.402.500 191.667,00 672.500,00 275.000,00

29.366,73

7.676.265,18

Nov-07

4.541.886 2.402.500 191.667,00 672.500,00 275.000,00

30.247,73

7.808.553,12

Dic-07

4.678.143 2.402.500 191.667,00 672.500,00 275.000,00

31.155,16

7.944.809,71

Jan-08

4.818.487 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

32.089,82

9.326.753,99

Feb-08

4.963.042 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

33.052,51

9.471.308,60

Mar-08

5.111.933 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

34.044,09

9.620.199,85

Abr-08

5.265.291 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

35.065,41

9.773.557,83
9.931.516,56

May-08

5.423.250 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

36.117,37

Jun-08

5.585.947 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

37.200,90 10.094.214,04

Jul-08

5.753.525 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

38.316,92 10.261.792,46

Aug-08

5.926.131 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

39.466,43 10.434.398,22

Sep-08

6.103.915 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

40.650,42 10.612.182,16

Oct-08

6.287.033 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

41.869,94 10.795.299,61

Nov-08

6.475.644 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00

43.126,03 10.983.910,59

Dic-08
6.669.913 3.603.750 191.667,00 712.850,00 250.000,00
Fuente: Investigadores

44.419,82 11.178.179,90

12.3. PRESUPUESTO DE INVERSION
12.3.1. Inversión total inicial. En el supuesto que la empresa se desarrolle
conforme a las proyecciones realizadas, la inversión fija no es de mayor cuantía
por tratarse de una empresa de servicios en la que no existe costo de ventas ni
stocks de mercancías.
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Tabla 19. Presupuesto inicial del proyecto

PRESUPUESTO INICIAL DEL PROYECTO
ORIENTANDO LTDA
INGRESOS
Por inversion (es)

Crédito (s)
Aportes en
Especie

Aportes en
Capital

ANEXO No.
11.2.1 COSTO
ADMINISTRATIVO
- Gasto de mano
de obra
administrativa

APORTES DE
CAPITAL SOCIOS
Anexo 12

TOTAL
INGRESOS
EGRESOS
Legalización
oficina
Arrendamiento
Oficina

Gastos de
Personal

($) Monto

$7,814,732

$20,000,000

observaciones

Destinado al pago de los salarios de
los 5 asesores comerciales que se
contratarán por los tres primeros
meses.
Amplia experiencia de los socios en el
sector y empresas de servicios.
Se abrirá un CDT a 2 meses que
generará unos ingresos adicionales
para la empresa por $3.000.000 a una
tasa de 8.5% semestral, mientras se
abre la oficina. Luego este dinero se
destinará a los gastos administrativos
(arriendos, servicios públicos) y gastos
de ventas (publicidad). Se destinará
$11.500.000 en la compra de muebles
y equipos de oficina y por último
$550.000 a la legalización de la
empresa teniendo en cuenta la fecha
límite para la apertura de la oficina.

$27,814,732
ANEXO No.

($) Monto
$550,000
$240,000

11.2.1 COSTO
ADMINISTRATIVO
- Gasto de mano
de obra
administrativa

$7,814,732

Compra de
Muebles y Equipos
de Oficina

$11,500,000

Efectivo

$7,710,000

TOTAL
EGRESOS

$27,814,732

observaciones
Escritura pública $250.000 y Cámara
de Comercio $300.000.
Pago del primer mes
Tres pagos iniciales garantizados de
acuerdo a contrato de prestación de
servicios por tres meses. A partir del
cuarto mes el sueldo de la fuerza de
ventas se liquidará por comisión con
unos montos que serán fijados por la
empresa.
Se procederá a la compra de Muebles
y Equipos de oficina necesarios para
poner en marcha la oficina.
Efectivo que se manejará por los tres
primeros meses en los que no se
recibirá pago alguno por las empresas
de Seguridad Social por concepto de
corretaje.

Fuente: Investigadores
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La inversión fija corresponde a la adquisición de Muebles y Equipos de Computo
necesarios para el funcionamiento de la oficina, la inversión diferida corresponde a
los gastos del primer mes de arriendo y el capital necesario para la legalización de
la empresa, los costos postoperativos los constituyen los salarios, canon de
arrendamiento, servicios públicos, papelería, gastos de capacitación de los tres
primeros meses de apertura y para gastos imprevistos se calculo el 10% de la
inversión fija.
Tabla 20. Presupuesto de inversión

Concepto
Muebles y Enseres
Equipos de Computo
Subtotal inversión fija
Administración y puesta en marcha
Subtotal inversión diferida
Costos postoperativos 3 meses
Gastos imprevistos 10% inversión fija
TOTAL

Costo
Total
5.000.000
6.500.000
11.500.000
790.000
790.000
8.294.732
1.150.000
20.584.732

Fuente: Tabla 19 Presupuesto inicial del proyecto

12.3.2. Cronograma de inversiones. De acuerdo a las proyecciones realizadas
se estima que la empresa inicia operaciones en el mes de mayo de 2007. Para tal
fin se requiere de 2 meses como tiempo requerido para su completa organización.
Tabla 21. Cronograma de actividades

Planeación
Desarrollo del proyecto
Constitución de la empresa
Tramitación del financiamiento
Tramitación claves de corretaje

Preoperativo Periodo mensual
Mar-07
Abr-07
X
X
X
X

Implantación
Diseño y compra pagina Web
Recolección hojas de vida
Compra de muebles y enseres
Compra de equipos de computo
Adquisición de la oficina
Instalación muebles y enseres
Instalación sistema de computo
Selección y reclutamiento fuerza de
ventas
Capacitación fuerza de ventas
Envío pagina Web a futuros clientes
Apertura al público
Fuente: Investigadores
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12.4. CAPITAL DE TRABAJO. Se calcula que el proyecto requiere al primer mes
un capital de trabajo de $7.230.000 correspondiente al efectivo de propiedad de la
empresa con el se dispondrá para el correcto funcionamiento inicial del proyecto.
Por ser una empresa de servicios no se requiere de inventarios ni pasivos con
proveedores.
12.5. VALOR TOTAL DEL PROYECTO
Tabla 22. Valor total del proyecto

Presupuesto de inversión
Capital de trabajo
Total

20.584.732
7.230.000
27.814.732

Fuente: 11.3 y 11.4

12.6. FINANCIACION. El proyecto requiere una financiación de $7.814.732, esta
financiación será tramitada con la entidad financiera Bancolombia quien esta en
condiciones de facilitar el monto requerido para la puesta en marcha del proyecto
y además otorga un periodo de gracia hasta de seis meses, a una tasa de interés
del 15% anual a un a un plazo de 20 meses.
Tabla 23. Pago de deuda
Período Mensual
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Monto Mensual

Intereses

Pago a Principal

0

Saldo
7.814.732,00

1

390.736,60

143.977,50

246.759,10

7.423.995,40

2

390.736,60

143.977,50

246.759,10

7.033.258,80

3

390.736,60

143.977,50

246.759,10

6.642.522,20

4

390.736,60

143.977,50

246.759,10

6.251.785,60

5

390.736,60

143.977,50

246.759,10

5.861.049,00

6

390.736,60

143.977,50

246.759,10

5.470.312,40

7

390.736,60

143.977,50

246.759,10

5.079.575,80

8

390.736,60

143.977,50

246.759,10

4.688.839,20

9

390.736,60

86.575,53

304.161,07

4.298.102,60

10

390.736,60

86.575,53

304.161,07

3.907.366,00

11

390.736,60

86.575,53

304.161,07

3.516.629,40

12

390.736,60

86.575,53

304.161,07

3.125.892,80

13

390.736,60

86.575,53

304.161,07

2.735.156,20

14

390.736,60

86.575,53

304.161,07

2.344.419,60

15

390.736,60

86.575,53

304.161,07

1.953.683,00

16

390.736,60

86.575,53

304.161,07

1.562.946,40

17

390.736,60

86.575,53

304.161,07

1.172.209,80

18

390.736,60

86.575,53

304.161,07

781.473,20

19

390.736,60

86.575,53

304.161,07

390.736,60

20

390.736,60

86.575,53

304.161,07

0,00

Fuente: Investigadores

24

HAEUSSLER, Ernest F., Jr, Richard S. Paul, Matemáticas para administración y economía, Segunda
edición, Grupo editorial iberoamericana, 1992, p 228.
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12.7. COSTO DE CAPITAL (TASA MINIMA DE RENTABIILIDAD)
El costo de capital del proyecto sin tener en cuenta el financiamiento es 14.5%
anual, basado en la inflación del 6% del año 2006 y porcentaje adicional del 8.5%
como costo de oportunidad.
Con el financiamiento del 28.09% del valor total del proyecto Tabla 22, el valor del
costo de capital se ubica en el 14.64%, asignado como el valor real del costo de
capital del proyecto.
Tabla 24. Costo de capital

Relación del crédito
Financiación: 28,09%
Aportes Socios: 71,91%
100%

Costo de Capital
ponderado
0,2809 * 0,15 = 0,042135
0,7191 * 0,145 = 0,1042695
0,1464 = 14,64%

Fuente: Investigadores

12.8. PUNTO DE EQUILIBRIO
Para determinar el punto de equilibrio del proyecto se requiere el costo total
segregado en costos fijos y variables, así como el volumen de ventas 25. En este
caso por ser una empresa de servicios se tienen únicamente costos de
administración fijos por valor de $60.564.863,36 y se debe disponer con el dinero
de las cuotas del préstamo bancario por valor de $3.742.998 para el primer año
2007. Es decir, se encuentra el punto de equilibrio en $64.307.861, siendo este el
volumen de ventas mínimo que debe tener en el año 2007 para no incurrir en
pérdidas.

25

Ibid., p 169.

50

12.9. BALANCE GENERAL INICIAL
Presenta la situación de la inversión del proyecto con un informe total de su
distribución.
Tabla 25. Balance General Inicial

ORIENTANDO LTDA
BALANCE GENERAL INICIAL
ACTIVO
Disponible

13.314.732

Equipo de Computo

6.500.000

Muebles y Enseres

5.000.000

Inversiones

3.000.000

TOTAL ACTIVO

27.814.732
PASIVO

Impuestos Gravámenes y Tasas

-

Nomina x pagar

-

Obligaciones Bancarias

7.814.732

TOTAL PASIVO

7.814.732
PATRIMONIO

Capital Social
Utilidad del Ejercicio

20.000.000
-

TOTAL PATRIMONIO

20.000.000

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

27.814.732

Fuente: Investigadores
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12.10. ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADOS
Se presentan dos estados de resultados, en el cual se refleja un PYG sin
financiamiento y otro aplicando el financiamiento.
Tabla 26. Estados de resultados sin financiamiento

Estado de Resultados SIN financiamiento
VENTAS
COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA
GASTOS OPERACIONALES
DE ADMINISTRACION
UTILIDAD OPERACIONAL
OTROS INGRESOS
OTROS EGRESOS
GTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
IMPORRENTA 38,5%
UTILIDAD NETA FINAL
(+) Depreciación
FLUJO NETO DE EFECTIVO

Dic-07
93.858.607
0
93.858.607
0
60.564.863
33.293.744
255.000
0
225.261
33.323.483
12.829.541
20.493.942
1.533.336
22.027.278

Dic-08
133.819.931
0
133.819.931
0
84.291.494
49.528.437
0
0
321.168
49.207.269
18.944.799
30.262.471
2.300.004
32.562.475

Dic-07
93.858.607
0
93.858.607
0
60.564.863
33.293.744
255.000
0
225.261
3.125.893
30.197.590
11.626.072
18.571.518
1.533.336
20.104.854

Dic-08
133.819.931
0
133.819.931
0
84.291.494
49.528.437
0
0
321.168
4.688.839
44.518.430
17.139.596
27.378.835
2.300.004
29.678.839

Fuente: Investigadores
Tabla 27. Estados de resultados con financiamiento

Estado de Resultados CON
financiamiento
VENTAS
COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA
GASTOS OPERACIONALES
DE ADMINISTRACION
UTILIDAD OPERACIONAL
OTROS INGRESOS
OTROS EGRESOS
GTOS FINANCIEROS
(-) PAGO A PRINCIPAL
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
IMPORRENTA 38,5%
UTILIDAD NETA FINAL
(+) Depreciación
FLUJO NETO DE EFECTIVO
Fuente: Investigadores
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13. EVALUACIÓN ECONÓMICA
13.1. EVALUACIÓN TENIENDO EN CUENTA EL VALOR DEL DINERO EN EL
TIEMPO
Es necesario calcular el valor presente neto y la tasa interna de retorno del
proyecto.
13.1.1. Valor presente neto VPN
9 VPN sin financiamiento. Se requiere de la aplicación de la siguiente formula
para poder encontrar el VPN 26:
VPN = − P +

FNE 3
FNE 5
FNE1
FNE 2
FNE 4
+
+
+
+
(1 + i ) 1 (1 + i ) 2 (1 + i ) 3 (1 + i ) 4 (1 + i ) 5

Donde:
VPN= Valor presente neto.
P= Valor de la inversión inicial.
FNE= Flujo neto de efectivo.
I= TMAR (Costo de capital).
Remplazando los datos en la formula se obtiene:

VPN= $22.377.273
P= La inversión inicial de acuerdo con la tabla 22 asciende a $20.584.732.
FNE= El flujo neto de efectivo, de acuerdo con el estado de resultados sin
financiamiento de la tabla 26, corresponde a $22.027.278 para el primer año y
$32.562.475 para el segundo año.
TMAR= El costo de capital se obtiene de la suma de la inflación mas el costo de
oportunidad, pero con flujos constantes la inflación se considera cero, entonces
se tiene una TMAR= 8.5% .
9 VPN con flujos inflados sin financiamiento. Con los mismos datos
anteriores, pero con una TMAR= 14.5%, pues se tiene en cuenta la inflación del
6% y aplicando la misma formula, se obtiene:

26

Ibid., p 169.
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VPN= $23.490.483.
9 VPN con flujos inflados con financiamiento. Con los mismos datos
anteriores, con una TMAR= 21% correspondiente al costo del financiamiento 15%
mas la inflación del 6% y con los Flujos Netos de Efectivo del Estado de Resultado
con financiamiento de la tabla 27, aplicando la misma formula, se obtiene:

VPN= $16.301.896
En los tres métodos el VPN es mayor que cero; por tanto se acepta el proyecto.

13.1.2. Tasa interna de retorno TIR. La tasa interna de retorno (TIR) debe
calcularse por medio de tanteo (ensayo y error), hasta que la incógnita “i” haga
igualar el valor de los flujos netos descontados a la inversión inicial.
9 TIR con flujos inflados y financiamiento
Por medio del ensayo y error, se encontró la tasa interna de retorno que iguala el
flujo neto a la inversión inicial
Donde:
P= Valor de la inversión inicial.
FNE= Flujo neto de efectivo.
I= Tasa que satisfaga la ecuación
Remplazando los datos en la formula se obtiene:

La i que satisface la ecuación es 59.10%, esto significa que la Tasa Interna de
Retorno del proyecto con financiamiento corresponde a 59.10%, situándose por
encima del 21% que es el costo de capital
Se confirma la viabilidad del proyecto.
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13.2. EVALUACIÓN SIN TENER EN CUENTA EL VALOR DEL DINERO EN EL
TIEMPO
Para realizar la evaluación del proyecto sin tener en cuenta el valor del dinero en
el tiempo, se utilizan los datos de los Estados de Resultados Tablas 26 y 27
redondeados a millones de pesos y los índices (razones) financieros que se
presentan a continuación 27:
13.2.1. Índices de rentabilidad
2007
19,79%

2008
20,46%

Utilidad Neta
Activo Total

31,22%

27,22%

Utilidad Neta
Patrimonio
Accionistas

92,86%

136,89%

Margen de Rentabilidad =

Utilidad Neta
Ventas

Retorno sobre Activos =

Retorno sobre Patrimonio
=

13.2.2. Índices de rotación

Rotación de Inventario =

Rotación de Activo Total
=

Ventas
Inventario

2007
N.A.

Ventas
Activo Total

2008
N.A.

1,58

1,33

13.2.3. Índices de liquidez
2007
Razón Corriente
=

Activo
Corriente
Pasivo
Corriente

0,62

2008
2,05

27

STANLEY B. Block, TEXAS Christian Univer, Fundamentos de Gerencia Financiera, Novena edición,
McGRAW-HIIL, 2001, p 56-63.
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13.2.4. Índices de endeudamiento

Deuda sobre total Activos = Total Deuda
Total Activos

2007
7,88%

2008
0,00%
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14. ESTRATEGIAS DE MERCHANDISING
14.1 IDENTIDAD
La identidad se especifica mediante el nombre y símbolo, formando el rotulo, cuyo
objetivo es identificar la empresa y los servicios que ofrecen al público:

El nombre se ha escogido teniendo en cuenta su significado y la fácil recordación
para el cliente, el cual tendrá esta palabra siempre presente gracias a que se
utilizara este rotulo como distintivo para todo el material que se diseñe como
pendones, tarjetas de presentación, portafolio de servicios, etc.
ORIENTANDO: se deriva de la palabra orientar, siendo esta la filosofía que se
trabajará día a día, ofreciendo a los clientes la tranquilidad de una perfecta
asesoría y cumplimiento en el servicio.
LA TRANQUILIDAD DE ESTAR SIEMPRE SEGURO: este slogan, es la condición
que se pretende conseguir al motivar al cliente que trabaje con la empresa, ya que
allí podrá encontrar la seguridad de que todos los trámites estarán al día.
LA BRUJULA: Se deriva del nombre de la empresa que tal como se indica se
pretende guiar al cliente a un excelente servicio.
Los colores utilizados tanto en el nombre como el slogan, fueron escogidos
teniendo en cuenta que son tonos calidos, de impacto por recordación y que
representan seriedad y compromiso.
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15. ESTRATEGIAS DE MERCADEO
Una estrategia es el diseño de planes para alcanzar éxitos. Las estrategias de
marketing son aquéllas que buscan éxitos en marketing. Una buena estrategia de
marketing integraría los objetivos de marketing de una organización, las políticas,
las secuencias de acción (tácticas) dentro de un todo coherente. El objetivo de una
estrategia de marketing es poner la organización en posición de llevar a cabo su
misión de forma efectiva y eficiente. Las estrategias de marketing se derivan
parcialmente de las estrategias, las misiones y los objetivos globales
corporativos. 28
15.1. ESTRATEGIA DE DESARROLLO DEL PRODUCTO: Comprende el
desarrollo de nuevos productos para los mercados existentes. Esta estrategia se
plasma en el desarrollo de este nuevo producto que es innovador en el mercado.
Se ofrece un servicio integral sin costo adicional que atenderá cualquier
requerimiento en cuanto al tema de Seguridad Social se refiera, servicio que hasta
el momento ninguna entidad ofrece. A través de esta empresa se atenderá
cualquier trámite, consulta que minimiza costos y procesos operativos en las
empresas.
15.2. ESTRATEGIA DE DESARROLLO DEL MERCADO: Representa un
esfuerzo para llevar los productos actuales a nuevos mercados. Como es un
producto nuevo, se debe llevar este servicio al mercado objetivo que ya se
identifico.
Orientando LTDA creara una estrategia de Partening (Relaciones estratégicas)
con las principales EPS, ARP, y AFP, lo cual dará una ventaja competitiva en lo
que son los directos competidores para posicionar una diferenciación a largo plazo
frente futuros competidores y así romper los Trade offs que el mercado genera. El
Trade-off es un concepto fundamental en la economía y ciencia política analítica.
El uso canónico es en microeconomía, donde las decisiones de consumo y
producción de los individuos y firmas están sujetas a restricciones presupuestarias
(escasez de recursos), y por lo tanto deben reconocer que la adquisición de cierto
bien tiene como contrapartida la postergación del consumo de otro.
Se realizará posicionamiento por variedad (varieted-based positioning) la cual se
manejara directamente con las Empresas de Servicios Temporales a las cuales
ofreceremos un portafolio de servicios con una exposición sobre nuestro portafolio
en una reunión de no mas de 1 hora 30 minutos con la persona encargada para
que pueda tomar la decisión de compra.
28

PORTER, michael, estrategia competitiva ed. the free press, 1985, p 228.
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Para el desarrollo de esta estrategia es un deber del expositor conocer de manera
óptima el servicio ofrecido, la compañía y sus políticas. Esta razón da origen a una
adecuada capacitación brindada por las directivas de la empresa (Anexo No 13) y
por cada una de las compañías a las que estamos representando.
Orientando LTDA manejara el segundo caso de acople para reforzar actividades
unas a otras para poder crear mayor sostenibilidad en el futuro.
Se iniciará analizando las encuestas realizadas Anexo 2. Inicialmente, a quienes
contesten Sí en la pregunta No. 6 se concretará una cita telefónicamente y se
enviará un asesor para entregar personalizadamente el portafolio de servicios
(Anexo No. 2) y atender cualquier inquietud que se pueda presentar. Después de
la cita se realizará seguimiento telefónico para conocer la aceptación de nuestro
servicio.
15.3. ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD: Teniendo en cuenta que
la empresa es nueva y no se cuenta con grandes partidas presupuestales para
una gran inversión en publicidad, se va a dar a conocer nuestro servicio así:
Se ofrecerá los servicios con un portafolio (Anexo No 14), adjuntando la publicidad
de las empresas que se representan. Además se cuenta con la dirección de correo
electrónico de las personas encargadas de los tramites de seguridad social en
cada temporal (Ver anexo No 1), y por este medio, se enviará un e-mail con la
presentación de la empresa y servicios a través de la pagina Web que se ha
diseñado y puesto en la red, además en esta pagina se tendrán links relacionados
con cada entidad representada, y se aprovechará la publicidad de estas entidades
también de forma electrónica.
15.4. ESTRATEGIA DE VENTAS: Se reclutara una fuerza de ventas con
experiencia en Ley 100 y se firmara un contrato de prestación de servicios.
Durante esos tres primeros meses se pagarán un salario básico el cual se
eliminará al cuarto mes cuando ya su salario se conforme por las comisiones que
pagaremos por ventas realizadas y compensadas.
El grupo esta compuesto por 5 asesores, que sectorizará geográficamente la
ciudad de Bogotá con el fin de que cada asesor explote adecuadamente la zona
asignada.
Diariamente los asesores tendrán que realizar obligatoriamente 2 horas de
telemercadeo de la base de datos que formaremos de fuentes como la Cámara de
Comercio de Bogotá que vende un listado de empresas constituidas en el mes
inmediatamente anterior.
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Al realizar las visitas el asesor entregara y explicará el portafolio de servicios que
enumerara las ventajas competitivas por las que nuestros clientes potenciales
pueden tomar la decisión de tomar nuestro servicio.
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CONCLUSIONES GENERALES
Se considera viable el desarrollo de este proyecto, teniendo en cuenta los estudios
realizados. Se puede concluir lo siguiente:
9 La aceptación de los servicios del proyecto por parte de las empresas
temporales de Bogotá es del 83% (Tabla 6), lo que garantiza el captar
gradualmente porcentajes interesantes de este mercado.
9 La oferta existente en los servicios de afiliación al Sistema de Seguridad Social
muestran deficiencia según el resultado de la encuesta, con un 32% en la
calificación de los servicios (Tabla 5), como son: incumplimiento de los asesores,
la no presencia por parte de estos si el trámite a realizar no es de afiliación, falta
de responsabilidad con el manejo de los documentos. La empresa conciente de la
debilidad de la competencia brindará a los clientes un servicio integral,
satisfaciendo al cliente de manera total y así empezar a fidelizar y crear
recordación de imagen en los clientes.
9 En la actualidad no existe una empresa que ofrezca exclusivamente este tipo
de servicios, esto se concluye de la pregunta 6 de la encuesta.
9 El equipo que se requiere para el funcionamiento se puede adquirir sin
inconvenientes, dado que la oferta presente en la ciudad permite la compra de
todos los enseres mencionados en el punto 8.6 con altos niveles de calidad y
durabilidad en cada uno de ellos.
9 El personal que debe ser contratado para la empresa se encuentra disponible
en la ciudad, gracias a la gran oferta de mano de obra calificada y no calificada
existente en la actualidad.
9 Se posee la experiencia necesaria para la selección, reclutamiento,
capacitación, motivación y control del personal de la fuerza de ventas, así como de
los diferentes procesos a realizar con las entidades de seguridad social.
9 La estructura orgánica de la empresa de orden jerárquico y especialización de
funciones, permite el buen desarrollo de las acciones y el aseguramiento del
cumplimiento de la visión y misión, al igual que una adecuada gestión
administrativa.
9 Las normas de constitución de la empresa se pueden y deben desarrollar sin
ningún inconveniente, ante la Cámara de Comercio de Bogotá, ya sea por medios
electrónicos o en cualquiera de las oficinas existentes en la ciudad de Bogotá D.C.
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9 La ley 590 de 2000 brinda un estimulo fiscal, el cual proporciona una reducción
en los costos administrativo y operativos de la empresa, haciendo mas productiva
la creación de ella.
9 La proyección de ventas es consecuente con el estudio de mercado realizado
en el punto séptimo y esta comprendido dentro de la demanda estimada.
9 Los costos de funcionamiento determinados en las proyecciones, están en
concordancia con la realidad de la operación de este proyecto.
9 La inversión necesaria para la puesta en marcha del proyecto, se obtendrá
gracias a la financiación del 28.09% del valor total del proyecto, a través de
Bancolombia; el 71.91% restante es competencia de los socios que participarán
en la realización del proyecto.
9 La proyección de ventas estimada para el primer año de funcionamiento,
propone utilidades por $20 millones y para el segundo año de 32 millones,
situándose por encima del punto de equilibrio determinado.
9 El valor presente neto (VNP) en los tres modelos analizados es mayor que
cero, dando una ganancia adicional al valor de la inversión inicial, cumpliendo con
la regla de aceptación del proyecto por este tipo de análisis.
9 La tasa interna de retorno (TIR) del proyecto, esta por encima de la tasa del
costo de capital, determinada en el estudio económico, lo que indica que el
proyecto dará una rentabilidad superior a la esperada por los accionistas.
9 Es importante destacar que el de Margen de Rentabilidad presentado en las
razones financieras se debe a que por ser empresa de servicios no registra Costo
de Ventas. En este caso es importante analizar el porcentaje de gastos
operacionales con respecto a las ventas que se pretende utilizar en los años 2007
y 2008 que es de 64.52% y 62.98% respectivamente. Es importante destacar que
la mayor participación de este rubro esta compuesto por el Costo de Mano de
Obra que representa más del 50% del total de los Gastos Administrativos.
9 No se realizo cálculo de rotación de cartera, ya que los únicos acreedores
serán las EPS, AFP y ARP quienes tendrán una rotación máxima de 90 días.
9 Las CXC se mantendrán crecientes hasta el mes de Agosto de 2007, ya que se
registrarán comisiones acumuladas de tres meses. La liquidez mejorara
considerablemente a partir de este mes en el cual se recibirá el primer pago
aumentando luego nuestro saldo en Bancos mes a mes cubriendo
satisfactoriamente los gastos de la empresa.
9 Los indicadores financieros de la empresa tendrán una tendencia satisfactoria
a partir del mes de Agosto de 2007 en donde se hacen efectiva las comisiones
causadas en el mes de mayo, convirtiendo en constante los saldos de CxC y
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Comisiones por pagar que hasta ese mes se verá con tendencia al crecimiento.
Luego será constante ya que al igual que se van causando comisiones x cobrar y
pagar, se cobrará y pagará simultáneamente los saldos adeudados.
9 “ORIENTANDO LTDA” permite una fácil recordación en el cliente; los colores
que componen el nombre son llamativos y serios propios de la identidad que se
quiere transmitir, así como la brújula que dará la sensación de ser guiados
adecuadamente y de tener seguridad con los servicios que se prestarán.
9 Se requiere aplicar estrategias de penetración de mercado por ser una
compañía nueva y esta es la manera de conseguir los primeros clientes quienes
por la sensación de novedad y responsabilidad en los procesos aceptarán utilizar
los servicios.
9 Cada una de las estrategias aquí mencionadas son de fácil aplicación y
adaptación a las circunstancias del mercado gracias a su diversidad y amplio
campo de acción.
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ANEXO 1
BASE DE DATOS CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA
A B C TEMPORALES LIMITADA
CLL 42A NO. 9-63 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002858803
Correo-E: INFOBOGOTA@ABCTEMPORALES.COM
Más Información...

ABAD EMPRESA DE SERVICIOS TEMPORALES LTDA
CR 53 NO. 119-27 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002536833
Más Información...

ACRECER TEMPORAL LIMITADA
CALLE 99 NO 14-76 PISO 4 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006346159
Correo-E: LUISCALIXTO@ACRECER.COM.CO
Más Información...

ADECCO COLOMBIA S A
CRA. 7 NO. 76-35 PSO. 6 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0004895454
Correo-E: CONTABILIDAD@ADECCO.COM.CO
Más Información...

ADES ADMINISTRADORA DE EVENTOS Y SERVICIOS GENERALES LTDA
CLL 95 NO. 32-40 OFC 303 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002180279
Correo-E: ADESLTDA@ETB.NET.CO
Más Información...

ADMINISTRANDO EDIFICIOS LTDA
CRA. 11 NO. 148-60 APTO. 101 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00002161803
Correo-E: ADMINISTRANDOEDIFICIOS@GMAIL.COM
Más Información...

ALFA INGENIEROS S A
TRV 12 A NO. 119-95 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002131480
Correo-E: administrativo@alfaingenieros.com
Más Información...

ALTA GESTION ALGE LTDA
CRA 28 NO 42-15 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002447944
Correo-E: AGESTION@HOTMAIL.COM
Más Información...
APOYO TEMPORAL DE COLOMBIA LTDA
CLL 99 NO. 11A-19 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006350901
Correo-E: APOYOTEMPORAL@LATINMAIL.COM
Más Información...
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ARISTOS CONSULTORES DE GERENCIA LTDA
CRA 9 A NO. 99-02 OFC 405 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006180655
Correo-E: LUCELYMORA@HOTMAIL.COM
Más Información...

AS Y ES LTDA ASESORIAS Y ESTUDIOS
CALLE 90 N 14-26 OFC 407 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00006443400
Correo-E: CLIENTES@ASYESLTDA.COM
Más Información...

ASESORES DE MERCADEO ASOMER LIMITADA
CL 64 G NO. 92-71 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002524633
Correo-E: usomer2ooo@yahoo.com
Más Información...

ASESORIAS PROGRAMAS E INVESTIGACIONES LTDA GRUPO API
CLL 77 NO. 13-47 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002183030
Correo-E: E.AMADO@API.COM.CO
Más Información...

AYUDA TEMPORAL Y ASESORIA S A A T A
CRA 16 A NO. 79-33 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002189688
Correo-E: JJIMENEZ@ATA-VSM.COM
Más Información...

AYUDAMOS LTDA
CLL 49 NO. 9-25 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 2874436
Correo-E: ayudamos@cable.net.co
Más Información...

BOYDEN DE COLOMBIA CONSULTORES EJECUTIVOS LTDA
CRA 7 NO. 67-02 OFC 804 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 2128382
Correo-E: boyden@colomsat.net.co
Más Información...
CAMS CONTADORES & ASOCIADOS LTDA
CLL 72 NO. 15-41 OFC 301 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002350798
Correo-E: CAMSCONTADORESY@ETB.NET.CO
Más Información...

COLBYSER CBS LTDA
CRA 32 NO. 25-71 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 3686361
Más Información...
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COLOMBIANA DE TEMPORALES SOCIEDAD ANONIMA COLTEMPORA S A
CLL 33 NO. 6B-24 PSO 4 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002877300
Correo-E: FINANCIERACOLTEM@ETB.NET.CO
Más Información...

COMERCIALIZADORA DRILLTEX LTDA
AC 80 NO. 69-70 OF 18 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0005330600
Correo-E: DRILLTEXCL@CABLENET.CO
Más Información...

CONEMPLEOS LIMITADA SIGLA CONEMPLEOS LTDA
CLL 33 NO 6 B 24 PSO 4 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00002877300
Correo-E: WWW.COLTEMPORA@ANDINET.COM.CO
Más Información...

CONEX CONSULTING SA
CL 93 NO. 20-66 OF 302 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006555216
Sede Virtual: www.periniweb.com
Correo-E: mariaclaudiaperini@periniweb.com
Más Información...

CONFIANZA SERVICIOS TEMPORALES LTDA
AV 15 NO. 106 50 OFC 608 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006209228
Correo-E: LIZZACATA@YAHOO.COM
Más Información...

CONSORCIO NACIONAL DE CONSULTORIA S.A.
CL 12 NO. 2-21 - CHIA (CUNDINAMAR) - Teléfono: 0005332153
Más Información...
CONTRATAMOS LTDA
CRA 13 NO. 60-86 OFC 210 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003102767
Correo-E: contratamos@hotmail.com
Más Información...

CORPORACION PARA EL DESARROLLO PROFESIONAL Y EMPRESARIAL
LTDACORPROFESIONAL LTDA
CRA 30 NO. 72-15 PSO 6 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003114996
Correo-E: CLAUDIAMARCELAES@YAHOO.ES
Más Información...

DESARROLLO HUMANO INTEGRAL LIMITADA
CARRERA 11A NO. 93A - 62 OFICINA 203 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0000611480
Correo-E: dhiltda@andinet.com
Más Información...
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DESARROLLO Y GERENCIA CONSULTORES LTDA.
CRA 18 NO. 86A-14 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 6386281
Correo-E: desarrolloygerencia@yahoo.es
Más Información...

DOMA S.A.
TRV 6 NO 27-10 PISO 4 EDIFICIO ANTARES - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002837272
Correo-E: LMLOPEZ@SOLUCIONESINMEDIATAS.COM.CO
Más Información...

EMPLEAMOS TALENTO HUMANO LTDA
CR 13 NO. 73-34 OF 704 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0004005591
Correo-E: empleamos.etb.net.co
Más Información...

EULEN COLOMBIA S A
CLL 101 NO. 17-39 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006212977
Correo-E: CPMELOEUELEN@CABLE.NET.CO
Más Información...

EXCELENCIA TEMPORAL LABORAL Y COMPANIA S A EXCETEL Y COMPANIA S A
CRA 9 NO.61-77 OFC 202 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00003453409
Sede Virtual: www.excetel@telesat.com.co
Correo-E: EXCETEL@TELESAT.COM.CO
Más Información...
EXPERTOS PERSONAL TEMPORAL LTDA
CRA 32 NO. 98-18 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006337800
Correo-E: contableexpertos@007mundo.com
Más Información...

EXPERTOS SERVICIOS ESPECIALIZADOS LTDA.
CRA 32 NO. 98-18 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006337800
Correo-E: contablexpertos@007mundo.com
Más Información...

FUERZA TEMPORAL LTDA.
AV 19 NO. 4-77 OF 202 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003424255
Correo-E: empleo@fuerzatemporal.com.co
Más Información...

G SERVICIOS INTEGRALES LTDA
CR 13 NO. 60-86 OF 204 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003100818
Más Información...
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GARANTIA TEMPORAL LIMITADA
CR 13 NO. 38-47 OF 606 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002852037
Más Información...

GENTE EN ACCION LTDA
CL 100 NO. 19-61 OFC 1001 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00002572168
Correo-E: GENTENACCION@ETB.NET.CO
Más Información...

GENTE OPORTUNA LTDA
CRA 62 NO. 12-78 INT 1 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0004468888
Correo-E: SANDRA.RIOS@GRUPOVARU.COM
Más Información...

GEOLOGOS PETROLEROS DE COLOMBIA LTDA GEOPETROCOL LTDA
CL 123 NO. 45A-11 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006299500
Correo-E: GEOPETRO@AOLPREMIUM.COM
Más Información...
GESTION DE TALENTOS HUMANOS VICTOR ALBERTO ACOSTA S EN C
CL 93 B NO. 16-08 OF 212 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006166019
Correo-E: gth@etb.net.co
Más Información...

GESTION EMPRESARIAL REEMPLAZOS LTDA
CR 30 NO 94A-06 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002564844
Correo-E: DIRFINANCIERA@REEMPLAZOS.NET
Más Información...

GESTION Y TALENTOS EST LIMITADA
CALLE 92 16 30 OF 304 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00006440150
Correo-E: INFO@GESTIONYTALENTOS.COM
Más Información...

GRANSERVICIOS - GRANCOLOMBIANA DE SERVICIOS LTDA
CRA. 20 NO. 53-56 PSO. 2 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002494488
Correo-E: JORGEROA@GRANSERVICIOS.COM
Más Información...

GREAT LEADERS DIAGNOSTICO SELECCION Y DESARROLLO DE POTENCIAL HUMANO
CLL. 88 A NO. 26-19 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006211432
Correo-E: INFO@HUMANOSOUTSOURCING.COM
Más Información...

HOLGUIN Y CIA. SERVICIOS TEMPORALES LTDA.
CRA 8 NO. 69-61 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003455400
Más Información...
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HUMAN RESOURCE S OUTSOURCING TEMPORALES LTDA HRO TEMPORALES LTDA
CRA 11 NO. 71-41 OFC 304 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003107056
Correo-E: hroltda@uolpremium.net.co
Más Información...

HUMAN TEAM LTDA
CRA. 14 NO. 101-53 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00002146990
Correo-E: CARLOS.GERENCIA@HUMANTEAM.COM.CO
Más Información...
HUMAN TRANSITION MANAGEMENT S A
CRA. 13 NO. 93-68 OFC. 404 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00006408437
Sede Virtual: WWW.HTM.COM.CO
Correo-E: humantra htm.com.co
Más Información...

HUMANOS ASESORIA EN SERVICIOS OCASIONALES LTDA
CLL 55 NO. 14-83 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003476700
Correo-E: GERARDO.SOLANILLA@HUMANOSLTDA.COM
Más Información...

HUMANOS INTERNACIONAL E U
CLL. 18 A NO. 50-60 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002614082
Correo-E: CONTADORALC@ALCANOS.COM.CO
Más Información...

HUNTING & SELECTION S A
CRA 12 NO. 96-81 OFC 202 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006235242
Correo-E: AFRCONTADORES@YAHOO.COM
Más Información...

IMPULSO TEMPORAL S A
CL 35 NO. 17-24 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003270820
Sede Virtual: www.impulsotemporal.com
Correo-E: contabilidad@impulsotemporal.com
Más Información...

INFORMATICA SERVICIOS Y SOLUCIONES DE COLOMBIA S A SOCIEDAD QUE PODRA USAR
LA SIGLA ISSC S A
CARRERA 53 N 100 - 25 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0000628185
Correo-E: CONTREV@CO.IBM.COM
Más Información...

INSAD INTEGRAL DE SERVICIOS ADMINISTRATIVOS LTDA
CLL 34 NO. 69D-08 INT 1 OFC 903 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006239260
Más Información...
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INTERASED INTERNACIONAL DE ADMINISTRACION Y ASEO LIMITADA
CLL 54 A SUR NRO. 78 A-60 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00004516924
Correo-E: INTERASEDLTDA@007MUNDO.COM
Más Información...
J & E TEMPORALES NUEVO MILENIO SOCIEDAD ANONIMA
CLL 39 A NO. 28-22 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002447775
Correo-E: TEMPORALESNUEVOMILENIO@TENUMI.COM
Más Información...

JARILLA LTDA
CL 142 NO. 91-61 OF 201 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006817812
Más Información...

LATIN AMERICAN HUMAN RESOURCES LTDA
CLL 73 NO. 10-10 OFC 401 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002124495
Correo-E: CONTADORES@LHRAMERICAS.COM
Más Información...

LEADERSEARCH S A
CRA. 69 NO. 25B-44 PSO. 4 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00004266550
Correo-E: GMARQUEZ@ELEMPLEO.COM
Más Información...

LENOX LTDA
CLL 19 NO. 4-74 OFC 1304 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 2861118
Más Información...

LIDER RECURSOS HUMANOS LTDA
CRA 35 NO.53A-86 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0004815800
Correo-E: LIDER@CABLE.NET.CO
Más Información...

LOS CASTORES OUTSOURCING LTDA
CR 9 A NO. 107-27 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006197033
Correo-E: LOSCASTORES@HOTMAIL.COM
Más Información...

M B A ACCION TEMPORAL LTDA
TRV 26 NO. 53B-59 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003126916
Más Información...
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MACRO SERVICIOS INTEGRALES S A
CLL 75 13-51 P7 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003100084
Correo-E: GERENCIA@MACROSERVICIOS.NET
Más Información...

MAESTRIA LABORAL S A
CR 16 NO. 79-55 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006222270
Correo-E: MAESTRIALABORAL@CABLE.NET.CO
Más Información...

MANAGEMENT CONSULTANTS ASSOCIATES LTDA. M.C.A. LTDA.
CR 11 A NO. 94A-31 OF 307 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006213112
Correo-E: ortmauricio@gmail.com
Más Información...

MANOS DE BOGOTA LTDA.
CL 46 NO. 15-09 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002324540
Sede Virtual: manosbogota@com.co
Correo-E: NOMINA MANOSBOGOTA.COM
Más Información...

MANTENIMIENTO ASEO SERVICIOS S.A. MAS S.A.
CRA 16 A NO. 79-95 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006168981
Más Información...

MICROHOME LTDA
CR 20 NO. 72A - 39 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 3455030
Correo-E: gcasas@microhome.com.co
Más Información...

MILLENIUM PHONE CENTER S A
TRV. 17 NO. 100-20 PSO. 3 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006500800
Correo-E: ADELGADO@MILLENIUM.COM.CO
Más Información...

MISION TEMPORAL LTDA
CLL 67 NO. 7- 35 PSO 2 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003487370
Correo-E: MROJAS@SERDAN.COM.CO
Más Información...
MONTECLARO LIMITADA
KILOMETRO 11 VIA LA CALERA POSTE 276 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003680599
Correo-E: linaperez13@yahoo.com.mx
Más Información...
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MULTIPLICAR SOLUCIONES GLOBALES LTDA
CL 11 NO. 4-64 - TOCANCIPA (CUNDINAMAR) - Teléfono: 0008574690
Correo-E: multiplicarltda@hotmail.com
Más Información...

NACIONAL DE SERVICIOS ASOCIADOS NASA LTDA
AV 15 NO. 118-75 OF 302 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002157596
Correo-E: nasacolombia@yahoo.com
Más Información...

NASES EST, EMPRESA DE SERVICIOS TEMPORALES LTDA.
CRA 11 A NO. 69-34 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003470166
Correo-E: jorge.mancipe@nases.com.co
Más Información...

OPCION TEMPORAL Y CIA LIMITADA
TRV 13 NO 114 A 34 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006127385
Correo-E: OPCIONTEMPORAL@COLOMSAT.NET.CO
Más Información...

ORGANIZAMOS C & M LTDA
CRA 6 NO. 4-14 INT 202 - CAJICA (CUNDINAMAR) - Teléfono: 0008663480
Más Información...

OUTSOURCING Y TEMPORALES S A SIGLA OTEM S A
CRA. 16 A NO. 86A-79 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002369980
Correo-E: OTEM@ETB.NET.CO
Más Información...

P T A LIMITADA
CLL 72 A NO. 17-57 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003454066
Correo-E: APORTES@PTA-LTDA.COM.CO
Más Información...
P T INGENIERIA DE PROYECTOS Y ASESORIAS ADMINISTRATIVAS LTDA
CL 104 NO. 57 A 37 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006110701
Correo-E: INFO@PTINGENIERIA.COM.CO
Más Información...

PAL CONSULTORIA ORGANIZACIONAL PROYECCION ASESORIA Y LIDERAZGO LTDA
CRA. 9 B NO. 124-45 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006127278
Correo-E: palconsultoria@etb.net.co
Más Información...
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PARTIME S A
CLL 100 NO. 17-09 OFC 202 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0005205069
Correo-E: CONTABILIDAD@PAR-TIME.COM
Más Información...

PERSONAL A UNO S A
DIAG 35 N 5A-22 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0000562177
Correo-E: JOSE.LEMA@PERSONALAUNO.COM.CO
Más Información...

PERSONAL EFICIENTE COMPETENTE Y CIA LTDA P E C Y CIA LTDA
CLL. 67 NO. 6-60 OFC. 1101-1102 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002126868
Correo-E: PECYCIA@HOTMAIL.COM
Más Información...

PERSONAL INMEDIATO LIMITADA
CLL 54 NO. 36A-40 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003150030
Correo-E: PERSONALINMEDIATO@HOTMAIL.COM
Más Información...

PETRO INABO LTDA
CL 160 NO. 60-34 IN 94 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 3152912090
Correo-E: PETROINABO@YAHOO.COM
Más Información...

PRAYMAN Y CIA LTDA
CL 23 D NO. 80B-62 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0004160077
Correo-E: praymanlimitada@yahoo.com.ar
Más Información...
PRESENCIA LABORAL LTDA
CRA 14 NO 127-10 OF 601 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00006155653
Correo-E: PRESENCIALABORAL@CABLE.NET.CO
Más Información...

PROCESOS HUMANOS Y MARKETING PERO PODRA UTILIZAR LA SIGLA PROCESOS
CL 43 A NO. 9-98 OF 1107 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003404095
Correo-E: dmarulanda@cable.net.co
Más Información...

PRODUCTIVIDAD EMPRESARIAL LTDA
CRA 15 NO. 63A-05 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003458320
Correo-E: CONTABILIDAD@PRODUCTIVIDADEMPRESARIAL.CO
Más Información...
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PROFESIONALES EN A & B S A
CR 9 NO. 61-81 OF 501 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002557186
Correo-E: NOMINAAYB@ETB.NET.CO
Más Información...

PROFILES INTERNATIONAL DE COLOMBIA S A
CLL. 88 A NO. 26-19 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002364867
Correo-E: PCOLOMBIA@PROFILES-COLOMBIA.COM
Más Información...

PROMOCIONES TEMPORALES S A PROMOTEMP S A
CLL 72 NO 12 65 OF 502 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0000235238
Correo-E: MARIACASTEBLANCO@PROMOTEMP.COM
Más Información...

PROMOMARKETING LTDA
AUTOPISTA MEDELLIN KM 1.3 VIA SIBERIA P.A.O. BODEGA 42 - COTA (CUNDINAMAR) - Teléfono:
0000876701
Correo-E: PROMOMARKETING@EMPRESARIO.COM.CO
Más Información...

PRONTOS LIMITADA
CLL 56 NO. 15-16 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 3464867
Correo-E: prontos@sky.net.co
Más Información...
PROSERVICIOS DE COLOMBIA S A
CRA 11 NO. 94A-25 OFC 601 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006356490
Correo-E: PROSER1@ATTGLOBAL.NET
Más Información...

PRO-TEMPORE LTDA
CR 8 NO. 38-33 OF 606 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002884692
Más Información...

PROVEEMOS LTDA
CLL 18A N 50-60 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002614133
Correo-E: CONTADORALC@ALCANOS.COM.CO
Más Información...

PROYECCION LABORAL LTDA
CL 66 NO. 10-62 OF 204 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002175700
Correo-E: JALORTIZ@YAHOO.COM
Más Información...
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R & A GESTION E INVERSION LIMITADA
CR 30 NO. 70A - 94 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 4821402
Correo-E: gestionrya@yahoo.com
Más Información...

R&C TEMPORALES LTDA
CRA 27 NO. 52 66 OF 204 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0005708693
Correo-E: GERENCIARYC@ETB.NET.CO
Más Información...

RECURSIVOS SERVIAYUDA LTDA
CRA 49 NO 93-60 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00006220326
Correo-E: recursev@cable.net.co
Más Información...

RECURSOS EFECTIVOS S A
CRA 9 A NO 134 B 61 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00007531806
Correo-E: info@exclusivos.com.co
Más Información...
RECURSOS HUMANOS EXCLUSIVOS S A
CALLE 91 NO- 34-34 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00006107100
Correo-E: GERENCIA@EXCLUSIVOS.COM.CO
Más Información...

REDISEG RED INTEGRAL DE SERVICIOS GENERALES LTDA
CRA 11 NO 73-44 OF 705 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0000317205
Correo-E: REDISEG@ETB.NET.CO
Más Información...

S O S EMPLEADOS SOCIEDAD ANONIMA
CRA 37 NO. 89-68 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006216691
Correo-E: RICHARD.MORA@SOSEMPLEADOS.COM
Más Información...

SELECCIONEMOS DE COLOMBIA LTDA.
TV 20 NO. 60-25 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003106210
Correo-E: seleccionemos@latinmail.com
Más Información...

SELECTIVA LTDA
CLL 62 NO 5 85 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00002102680
Correo-E: GERENCIASELECTIV@ETB.NET.CO
Más Información...
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SER TEMPORALES LTDA
CR 18 NO. 32-51 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003404560
Correo-E: sertemporales1@hotmail.com
Más Información...

SERES ESTRATEGIA DEL TALENTO LIMITADA
CR 16 A NO. 75-72 OF 702 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003171219
Más Información...

SERO SERVICIOS OCASIONALES S A SERO S A
CLL 69 NO. 11A-33 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003179403
Correo-E: contabilidad@seroserviciosocasionales.co
Más Información...
SERVIASES LTDA
CRA 28 NO. 91-50 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006367937
Correo-E: SERVIASESLTDA@HOTMAIL.COM
Más Información...

SERVICIO DE EMPLEADOS SERDEMPO LIMITADA
AV AMERICAS NO. 44-57 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003810240
Correo-E: htunaroza thomas-impresora.com
Más Información...

SERVICIO TEMPORAL EMPRESARIAL LTDA
CR 73 A NO. 71D-30 P 3 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00005479171
Correo-E: gerencia_setempo@hotmail.com
Más Información...

SERVICIOS COMPETENTES LIMITADA
CLL 9 NO. 59-05 PSO 2 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0004146301
Correo-E: DORAINESDEL@HOTMAIL.COM
Más Información...

SERVICIOS SAN JOSE LIMITADA
AUT SUR NO. 12-20 CAZUCA ENT 2 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0005767607
Más Información...

SERVICIOS TEMPORALES ASOCIADOS Y CIA LTDA Y USARA COMO SIGLA COMERCIALLA
PALABRA SETA
CLL. 70A NO. 12-35 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 2499889
Más Información...
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SERVICIOS TEMPORALES EN GENERAL LIMITADA
CALLE 9 NO 78 - 21 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00002926863
Correo-E: SERVITEMPOR@HOTMAIL.COM
Más Información...

SERVICIOS TEMPORALES PROFESIONALES BOGOTA S A SERTEMPO BOGOTA S A
CL 77 NO. 14-31 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00003217088
Correo-E: DIRECCION.CONTABILIDAD@SERTEMPO.COM.CO
Más Información...
SERVICIOS TEMPORALES PROYECTAR LIMITADA
CLL 69 NO. 10A-12 - BOGOTA D.C. - Teléfono:
Más Información...

SERVICIOS TEMPORALES UBICANDO S A UBICANDO S A
CRA 68D NO 13-94 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00004111040
Correo-E: UBICANDO@LATINMAIL.COM
Más Información...

SERVICIOS Y MANO DE OBRA SUPLEMENTARIA SERVIMOS LTDA.
CLL 42A NO. 9-63 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002858803
Correo-E: CONSULTENOS@SERVIMOS.COM.CO
Más Información...

SERVITEMPORE LIMITADA
CRA. 13 NO. 78-17 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006103105
Correo-E: SERVITEMPORE@TERRA.COM
Más Información...

SEVCO LTDA
CLL 99 NO. 11A-19 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006350901
Más Información...

SINERGIA TRABAJ0 TEMPORAL LTDA
CL 30 A NO. 6-22 OF 2804 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002884807
Correo-E: sinergiasel@etb.net.co
Más Información...

SOLUCIONES DE INGENIERIA Y PROYECTOS LTDA
AV 19 NO. 103 42 P 2 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002578530
Correo-E: SIP@CABLE.NET.CO
Más Información...
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SOLUCIONES INMEDIATAS S.A.
TRAV 6 NO 27-10 PISO 4 EDIFICIO ANTARES - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002837272
Correo-E: LMLOPEZ@SOLUCIONESINMEDIATAS.COM.CO
Más Información...
SOMOS SOLUCIONES LABORALES S A EN LIQUIDACION
CR 104 C NO. 141A-05 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006827206
Correo-E: SOMOS@ELSITIO.NET.CO
Más Información...

STRATEGIC BUSINESS TRANSFORMATION LTDA_SIGLA STRATRA LTDA
CLL 131 A NO. 13 83 APTO 701 B - BOGOTA D.C. - Teléfono: 2169308
Correo-E: stratra@cable.net.co
Más Información...

SU TEMPORAL S A
CRA 8 NO. 69-41 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 3479375
Correo-E: su_temporal@epmbog.net
Más Información...

SUMINISTRAMOS RECURSOS HUMANOS TEMPORALES SUMITEMP LTDA
CLL 37 NO. 17-21 OFC 301 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003204020
Correo-E: CONTABILIDAD_SU@ETB.NET.CO
Más Información...

SUMINISTRAMOS SERVICIOS Y CONSULTORIA SUMISERVIS LTDA
CLL 37 NO. 17-21 OFC 301 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003204020
Correo-E: CONTABILIDAD_SU@ETB.NET.CO
Más Información...

SUMINISTRO DE TRABAJADORES EN COMISION M&C E U
CL 3 NO. 7-64 - ZIPAQUIRA (CUNDINAMAR) - Teléfono: 0008522362
Más Información...

SUPERLABORALES S.A.
TV 24 A NO. 57-73 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002494913
Correo-E: gloria_spl@hotmail.com
Más Información...

SUPERNUMERARIOS S A
CLL 69 NO 11A-53 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00002112210
Correo-E: SUPERNUMERARIOS@HOTMAIL.COM
Más Información...

80

TALENTO HUMANO AL INSTANTE LTDA
CRA 21A NO 41 66 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00002452900
Correo-E: GERENCIATALENTO@HOTMAIL.COM
Más Información...

TALENTOS UNICOS LIMITADA
CALLE 121 8 - 30 OFICICNA 403 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006379050
Correo-E: informacion@talentos-unicos.com
Más Información...

TEMPORAL LTDA
CRA 32 NO 98-45 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00004836001
Correo-E: TEMPORAL_LTDA@ETB.NET.CO
Más Información...

TEMPORALES UNO A BOGOTA S A
CRA 16 NO. 36-09 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003200977
Correo-E: contabilidad@unoabogota.com
Más Información...

TEMPORIZAR SERVICIOS TEMPORALES LTDA TST LTDA
CRA.7 B N.123-77 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00002135725
Correo-E: TEMPORIZAR@ETB.NET.CO
Más Información...

TERCIO S A
CR 7 NO 74 21 PISO 6? - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003472549
Correo-E: DMORALES@TERCIO.BIZ
Más Información...

THR LTDA
DG 147 NO. 34-30 LOC 38 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00006279952
Correo-E: THRCOORDINACION@ETB.NET.CO
Más Información...

TRABAJADORES TEMPORALES LIMITADA
CLL 23A NO 34-41 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003379010
Correo-E: HUGOAG@ETB.NET.CO
Más Información...
TRABAJO EFICIENTE INMEDIATO LTDA TREIN LTDA
CLL 60 A NO. 5-54 OFC 403 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003475900
Correo-E: treintaltda@hotmail.com
Más Información...
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UNION DE CONTADORES ASOCIADOS LTDA
AV 19 NO. 118-95 OF 305 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0006208867
Más Información...

VINCULAMOS EXCELENCIA LIMITADA
CL 30 A NO. 6-22 OF 704 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0002879771
Correo-E: vinex90@cable.net.co
Más Información...

VISAR SECURITY LTDA
CLL 97A NO 35 37 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 00006100003
Correo-E: VISARLTDA@HOTMAIL.COM
Más Información...

WORLD MANAGEMENT ADVISORS LTDA
CRA 7 NO 71-52 TRR B PSO 14 - BOGOTA D.C. - Teléfono: 0003123112
Correo-E: LTORRES@TOP-MANAGEMENT.COM
Más Información...
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ANEXO 2
FORMULARIO DE ENCUESTA
ORIENTANDO LTDA
ENCUESTA PARA EMPRESAS TEMPORALES EN BOGOTA

1.

CUAL ES EL PROMEDIO
MENSUALMENTE:
a)
b)
c)
d)
e)

2.

b)
c)

EMPRESA

VINCULA

SI
NO

SI
NO
DE

SEGURIDAD

SOCIAL

DE

LOS

EL SERVICIO DE LOS ASESORES DE LOS ENTES DE SEGURIDAD
SOCIAL
LOS REALIZA DIRECTAMENTE SU EMPRESA
TODOS LOS ANTERIORES

SI LA RESPUESTA ANTERIOR ES A., COMO CALIFICA EL SERVICIO DE
LOS ASESORES:
a)
b)
c)

6.

SU

0-5
10-20
20-30
MAS DE 30
NO SABE NO RESPONDE

PARA REALIZAR LOS TRAMITES
EMPLEADOS VINCULADOS UTILIZA:
a)

5.

QUE

CONOCE USTED LAS SANCIONES QUE EL ESTADO IMPONE POR EVADIR LA
RESPONSABILIDAD DE SEGURIDAD SOCIAL EN COLOMBIA
a)
b)

4.

EMPLEADOS

TODOS ESTOS EMPLEADOS SE ENCUENTRAN ACTUALMENTE VINCULADOS AL
SISTEMA DE SEGURIDAD SOCIAL?
a)
b)

3.

DE

BUENO
REGULAR
MALO
PORQUE?

LE INTERESARIA CONTAR CON LOS SERVICIOS DE UNA EMPRESA QUE LE
OFRECIERA TOTALMENTE GRATIS, UN SERVICIO INTEGRAL PARA LOS
TRAMITES DE SEGURIDAD SOCIAL?
a)
b)

SI
NO
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ANEXO 3
ENTREVISTA A EXPERTOS
Entrevistador: Dr. cuantos años lleva usted laborando en el área comercial de la
seguridad social en Colombia?
J.P.A. : Nueve años, laboré en UNIMEC E.P.S. como gerente de cuenta, posteriormente
me vinculé a Salud Total E.P.S. en la misma función, fui nombrado Gerente Zonal
Comercial de la Regional Bogotá, y luego fui nombrado Gerente Regional de Ventas de la
Sucursal Bogotá, desempeñándome en este cargo desde hace dos años aproximadamente.
Entrevistador: Como está conformada la fuerza laboral de su E.P.S. en Bogotá?
J.P.A. : En Salud Total en la regional Bogotá, se cuenta con un total de trescientos
cincuenta asesores comerciales, divididos en grupos de veinticinco asesores dirigidos por
un gerente de cuenta, quien es la persona encargada de dirigir, orientar, apoyar, controlar
y motivar a los asesores. En orden ascendente el nivel jerárquico siguiente es del gerente
zonal quien dirige a siete gerentes de cuenta cada uno, luego continua el Gerente
Comercial de la Regional, existiendo en Colombia cinco diferentes regionales y quienes
rendimos cuentas de nuestra gestión al Gerente Nacional de Ventas y este a su vez al
Presidente de la Compañía.
También contamos con una fuerza de ventas externa que denominamos el canal de
corredores compuesto por 19 corredores, ellos no tienen vínculo laboral con nosotros, se
les paga por comisión de ventas.
Entrevistador: Como observa usted la función de los asesores de su compañía en este
momento, tienen ellos falencias, y si las tienen que están haciendo ustedes para
corregirlas?
J.P.A.: En el mercado el cliente nunca esta satisfecho por el producto o servicio que se le
brinda, y mucho menos cuando hablamos de los servicios de salud. La compañía en todos
sus puntos de atención tiene buzones de sugerencia para que puedan expresar sus
inconformidades o agradecimientos, además contamos con el servicio de la Línea Total,
que atiende a nuestros usuarios las 24 horas del día durante todo el año, para orientarlos
o para atender sus reclamos o necesidades y darles solución de manera rápida. Es por esto
que conocemos las falencias de nuestra fuerza de ventas y también sus fortalezas.
Contamos con departamento de capacitación quienes se encargan de mantener a nuestra
fuerza de ventas en un nivel óptimo de conocimiento para que sean competitivos en el
mercado. Los gerentes de cuenta son quienes deben motivarlos y darles capacitación
continua sobre ventas, pero también son quienes transmiten y desarrollan métodos y planes
para el mejoramiento de las inconformidades que nuestros usuarios expresan y que
competen directamente al área comercial. Esta es la manera que se tiene para mejorar las
falencias que tiene nuestra fuerza comercial ante el cliente.
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Entrevistador: Cree usted que la fuerza comercial de su empresa satisface las necesidades
reales de los clientes en cuanto a seguridad social?
J.P.A.: Nuestra fuerza de ventas esta en capacidad de satisfacer las necesidades de
nuestros clientes en lo que concierne a salud, y aunque son capacitados en todo lo
referente a los entes de seguridad social creados por la ley 100, Salud Total es una entidad
especializada en el manejo del Plan Obligatorio de Salud, no contamos con planes
complementarios ni medicina prepagada, ni tampoco manejamos ningunos de los otros dos
entes de seguridad social con A.R.P. O A.F.P.. Ellos no pueden ofrecer servicios de
ninguna otra entidad que no sea la nuestra. Tal vez ciertos clientes deseen que el asesor les
realice toda la tramitología de la seguridad social de los empleados, pero también los
empleadores se comunican con los asesores de cada entidad para resolver las inquietudes.
En general creo que si satisfacen las necesidades de nuestros clientes, y nos estamos
preparando constantemente para ofrecer siempre excelentes servicios de preventa, venta y
pos venta. Estamos trabajando de manera conjunta con el área comercial, el área
administrativa y el área medica para lograr una satisfacción total de los usuarios, pues en
cada una de estas áreas se han detectado puntos críticos que afectan al usuario y este
descarga de manera inmediata sus reclamos con el asesor que los atendió. Estamos
mejorando y seguiremos así hasta ser la E.P.S. No 1 en recordación por nuestro excelente
servicio.
Entrevistador: Usted cree que los corredores de seguros que representan también
diferentes E.P.S., A.F.P. y A.R.P. del mercado puede afectar a su fuerza laboral?
J.P.A.: Nosotros contamos con este tipo de asesores, y el porcentaje que ellos manejan de
ventas no es el esperado por la compañía, tal vez porque ellos no tienen el sentido de
pertenencia que tiene una fuerza de venta directa, en mi concepto los puedo comparar con
mercenarios que están donde mas les conviene a la hora de realizar la venta. Tal vez
afectan a nuestra fuerza de venta en casos como los que mencione anteriormente, en donde
el cliente quiere una persona que les maneje todo, pero estos casos no son muy frecuentes
y además la fuerza externa no tiene la capacidad para competir con la fuerza de ventas
propias de cada una de las entidades de seguridad social.
Entrevistador: Quienes son los clientes potenciales que estando en capacidad de afiliarse
al S.G.S.S. no lo hacen y por que?
J.P.A. : Para nadie es desconocido que los trabajadores independientes son las personas
que en una gran mayoría no se afilian al S.G.S.S. por dos causas principalmente, en primer
lugar los aportes que deben realizar a la E.P.S., deben ser mínimo por dos salarios
mínimos legales vigentes y no por los ingresos reales de cada una de estas personas, lo que
dificulta para ellos el acceder a la seguridad social, esto solo hablado de E.P.S., porque
también deben hacer aportes a pensión y a la A.R.P.. También por la falta de conocimiento
que existe por parte de ellos de los beneficios que se tiene al estar afiliado a una E.P.S. y
por la falsa creencia que tiene de que están ahorrando dinero si no realizan aportes.
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ANEXO 4

ANALISIS ESTADISTICO DE LA VINCULACION MENSUAL DE EMPLEADOS DE LAS
EMPRESAS TEMPORALES
Empleados Vinculados
M
f
fM
M2
fM2
0-10
5
5
25
25.00
125.00
11-20
15.5 50
775
240.25 12,012.50
21-30
25.5 16
408
650.25 10,404.00
31-40
35.5 10
355 1,260.25 12,602.50
TOTAL
81
1,563 2,175.75 35,144.00
Fuente: Tabla 1. Promedio mensual de empleados
vinculados mensualmente
Formulación
Media Aritmetica
Suma fM/sumaf
Varianza
s2= suma fM2 - n*media2 / n-1
Desviación Estandar
Raíz de s2
Coeficiente de variación
Cv = D/media

19.30
62.30
7.89
40.89%
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ANEXO 5
RELACION DE EMPRESAS DE SEGURIDAD SOCIAL
ENTIDADES PROMOTORAS DE SALUD
ENTIDAD
DIRECCIÓN
COLMEDICA E.P.S.

TELÉFONO

Av. Dorado No. 69C-03 Piso 3 3240250

SALUD TOTAL S.A. E.P.S. Cra. 20 No. 109-15

6296660

CAFESALUD MEDICINA

Av. 13 No. 114-10

3171820

Cll 100 No. 11B-95

6466080

PREPAGADA S.A.
SANITAS S.A. E.P.S.

INSTITUTO DE SEGUROS Cra. 10 No. 64-28

3437655

SOCIALES EPS
COMPENSAR E.P.S.

Av. 68 No. 49A-47

4280666

E. P. S. SALUDCOOP

Av. 13 No. 114-10

6001050

HUMANA VIVIR S.A. EPS

Cll 79 No. 11-10

546 09 20

SALUD COLPATRIA E.P.S. Av. 19 No. 114-65 Piso 3

6400372

EPS FAMISANAR LTDA

Cra. 13A No. 77A-63

6500200

CAPRECOM

Av. Dorado No. 57-90

2943574

COOMEVA

Cll 2 No. 19-12

4465444

CRUZ BLANCA EPS S.A.

Av. 13 No. 114-10

6446000

SALUDVIDA E.P.S. S.A.

Av Calle 40ª No. 13-06

3274141

RED SALUD

Cll 160 No. 19-61 Piso 8

6353459

SU SALUD

Cra. 7 No. 32-33 Piso 2 y 25

4049060

SOL SALUD EPS

Av. 39 No. 13-70

2320117

SALUD COLOMBIA

Cra. 13 No. 29-21 Ofc. 207

2889409

ADMINISTRADORA DE FONDOS DE PENSIONES
ENTIDAD
DIRECCIÓN
TELÉFONO
COLFONDOS

Calle 67 No. 7-94

3765066

BBVA HORIZONTE Cra. 11 No. 87-51

2966900

PORVENIR

Cra. 13 No. 27-75

3393000

PROTECCION

Av 82 No. 10-50 Piso: 2 6078484

SANTANDER

Cra. 7 No. 99-21

5920177

SKANDIA

Av 19 No. 113-30

6205566

87

ADMINISTRADORA DE RIESGOS PROFESIONALES
ENTIDAD
DIRECCIÓN
TELÉFONO
AGRICOLA

Cra 11 No. 93-46 piso 7 8 9 3463060

ALFA

Cra. 13 No. 26-49

3444720

AURORA

Cra. 7 No. 74-21

2122800

BBVA

Cra 11 No. 87-51 Piso: 6

2191100

BOLIVAR

Cra. 10 No. 16-39

3410077

COLMENA

Cll 72 No. 10-07

2491363

COLPATRIA

Cra 7 No. 24-89 Piso: 27

2417430

COLSEGUROS

Cra 13A No. 29-24

5600601

EQUIDAD

Cra 9A No. 99-07 Piso: 14 2961345

ESTADO

Cra 11 No. 90-20

2186977

LIBERTY

Cll 72 No. 10-07

3103300

PREVISORA

Cll 57 No. 8-69

2121374

ROYAL & SUNNALIANCE Cra 7 No. 32-33

5610380

SURATEP

3241818

Av 26 No. 68B-85 Piso: 9
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ANEXO 6
FORMATOS DE DESCRIPCION DE CARGOS

DESCRIPCION DE CARGOS Y MANUAL DE FUNCIONES
GERENTE
NOMBRE DEL CARGO
DEPENDENCIA
JEFE INMEDIATO
CON QUIEN COORDINA

PERSONAL A CARGO

OBJETIVO

GERENTE
•
•
•

Área Comercial y Administrativa
Junta de Socios
Subgerente

•

E.P.S., A.F.P. Y A.R.P.

•

Asesores Comerciales

•

Contador

•

Subgerente

•

Asesores Comerciales
Implementar
las
estrategias
comerciales definidas para el
cumplimiento de las metas
establecidas, mediante el control
y seguimiento permanente de la
labor del personal a su cargo.
Presentar a consideración de la
Junta
Directiva
para
su
aprobación,
los
planes,
programas, proyectos, planta de
personal y procedimientos.

•

FUNCIONES
1. Planear
•

Dirigir, controlar y velar por el cumplimiento de los objetivos de la compañía,
en concordancia con los planes y programas de desarrollo que
establezcan los accionistas.

•

Apertura de Empresas objetivo.
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•

Realización de contratos de corretaje con las entidades de seguridad social
que posean fuerza de ventas externa.

•

Fijar las políticas y adoptar los planes generales y las normas técnicas
orientadas a mejorar el desarrollo de la empresa.

•

Asistir a las reuniones de Junta de Socios, rindiendo los informes que le
sean solicitados y efectuar las delegaciones pertinentes.

•

Ejercer la representación legal.

•

Analizar y distribuir el mercado entre el grupo de Asesores, bajo las
políticas establecidas por la Compañía.

•

Programar semanalmente las visitas que realizará para apertura de
Empresa.

•

Programar acompañamiento a los Asesores Comerciales a visitas de
Empresas Objetivo, dependiendo del tamaño de la misma.

•

Presentar a consideración de la Junta Directiva para su aprobación, los
planes, programas, proyectos, planta de personal y procedimientos.

2. Organizar
•

Cobros a las entidades por concepto de comisiones.

•

Guiar a los Asesores Comerciales en la planeación del trabajo, bajo las
metas programadas para la zona.

•

Garantizar que se cumpla el plan de mercadeo, establecido por la Junta de
Socios.

•

Diseñar estrategias de penetración de mercado, con el fin de cumplir con
las metas propuestas.

•

Políticas que orienten la compañía.

3. Dirigir al personal de ventas: Supervisar y controlar su
labor
•

Verificar semanalmente el reporte diario de actividades de asesoramiento
del campo.

•

Revisar informes de cumplimiento de metas enviado por la Junta de Socios.
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•

Tomar las acciones disciplinaria y de control, frente a la producción de cada
Asesor Comercial.

•

Realizar todos los llamados de atención por escrito y con copia a la hoja de
vida, por el no cumplimiento de metas o faltas al reglamento interno de
trabajo.

•

Revisar la programación semanal de los Asesores Comerciales.

4. Controlar y hacer seguimiento a la producción
•

Analizar la producción de cada asesor, determinando el porcentaje de
cumplimiento, identificando aciertos y fallas, con el fin de motivar en
acciones acertadas y asesorar en desaciertos.

•

Realizar comité semanal con el Subgerente, revisando el reporte de ventas
y para transmitir las novedades e información relevante para la Fuerza
Comercial.

•

Realizar las reuniones de pre-cierre semanal y cierre mensual con los
asesores comerciales, al finalizar cada mes.

•

Elaborar un control de producción semanal por grupo, a través de la
producción diaria por ventas.

•

Proponerse una meta personal y fijar las metas de la semana que empieza.

5. Capacitar a la fuerza comercial
•

Verificar el desarrollo del programa de capacitación diseñado por la junta,
con cada grupo de su Zona.

•

Preparar un tema sobre ventas y motivación, que se ajuste a las
necesidades del grupo, en el momento.

•

Analizar y responder objeciones, que le presenten sus asesores.

6. Seleccionar asesores comerciales y Gerentes de Cuenta
•

Garantizar la continuidad en los procesos de reclutamiento y selección de
Asesores y Ejecutivos empresariales, para el cubrimiento de las vacantes
de acuerdo con las políticas y procedimientos establecidos por la
Compañía.

•

Garantizar los procesos de inducción y capacitación a toda la fuerza de
ventas.
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•

Velar porque se cumpla con las evaluaciones de período de prueba en el
tiempo establecido (antes de 2 meses de vinculación).

•

Garantizar el seguimiento tanto personal como del Subgerente, a los
compromisos adquiridos durante los procesos de selección y evaluación.

1. EJERCER CONTROL Y HACER SEGUIMIENTO A LA LABOR DE LOS
ASESORES COMERCIALES DEFINIDOS POR LA COMPAÑÍA
CONTROLES DIARIOS PERSONALES
•

Informe diario de actividades

•

Informe semanal de asesoramiento

•

Informe semanal de acompañamientos

•

Clave del éxito personal

•

Control de entrega de producción.

•

Control de cobro y recaudo de comisiones a entidades representadas.

CONTROLES DIARIOS ASESORES COMERCIALES
•

Listados de mercado natural y de referidos

•

Clave del éxito

•

Diagnóstico de ventas

•

Plan de trabajo semanal

•

Asistencia a reunión diaria, evaluando puntualidad, presentación,
participación entre otros.

CONTROLES SEMANALES
•

Control de producción grupal.

•

Control de metas.

•

Informe de personal retirado.

•

Informe semanal de asesoramientos.
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•

Informe semanal de acompañamientos.

•

Informe de cobro y recaudo de comisiones a entidades representadas.

CONTROLES MENSUALES
•

Control de metas

•

Análisis de usuarios afiliados y compensados contra comisiones recibidas.

•

Análisis de rotación

•

Informe de metas logradas

•

Informe de recaudo por comisiones logradas.

•

Informe de comisiones obtenidas por cada asesor.

•

Informe de premios recibidos por los asesores.

•

Análisis de ventas obtenidas y fijación de metas del siguiente mes.

•

Análisis del promedio trimestral de asesores para determinar su continuidad
con la empresa.
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SUBGERENTE
NOMBRE DEL CARGO

SUBGERENTE

DEPENDENCIA

•

Área Administrativa

JEFE INMEDIATO

•

Gerente

CON QUIEN COORDINA

•

Gerente

•

E.P.S., A.F.P. Y A.R.P.

•

Asesores Comerciales

•

Contador (STAFF)

•

Contador (STAFF)

PERSONAL A CARGO
OBJETIVO

Implementar las estrategias comerciales
definidas con Gerencia para el
cumplimiento de las metas establecidas,
mediante el control y seguimiento
permanente de la producción de la
fuerza de ventas, la labor del contador,
archivar,
clasificar
y
controlar
documentos, realizar formatos de cobro
a las compañías representadas y labores
auxiliares de operación de la compañía.

FUNCIONES
2. PLANEAR
• Planear diariamente, las reuniones con el grupo de asesores.
• Cada reunión durante la semana, debe incluir temas como: revisión de
producción, recepción de la producción por asesor y por empresa de
seguridad social, preparación de temas de capacitación relacionados con
producto, motivación, técnicas de venta, de cierre o temas de interés
general.
• Planear el rutero diario de entrega de producción a las diferentes empresas
representadas y no representadas.
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3. ORGANIZAR
•

Recepción de la producción de los asesores y archivo de los controles de
esta, así como la devolución del formato con aceptación de recibido al
asesor.

•

Zonificar a las empresas representadas y no representadas para entrega de
producción diaria de cada asesor, con el fin de optimizar el tiempo.

•

Asesorar al grupo en la planeación del trabajo, bajo las metas
programadas.

•

Distribuir y controlar el material publicitario de la Compañía, de acuerdo con
el plan de mercadeo establecido por la Gerencia.

•

Organizar formatos de entrega de producción y llevar control sobre las
afiliaciones nuevas o de traslado para su respectivo cobro.

4. DIRIGIR AL PERSONAL DE VENTAS: SUPERVISAR Y CONTROLAR
•

Revisar diariamente la producción de cada asesor, verificando su adecuada
organización y zonificación.

•

Verificar periódicamente, los datos consignados en las claves del éxito de
sus asesores, mediante llamadas telefónicas a los diferentes clientes
visitados.

•

Elaborar el reporte diario de actividades de asesoramiento del campo.

•

Revisar informes de cumplimiento de metas.

•

Tramitar ante la Gerencia, los reclamos en cuanto al pago de incentivos y
premios del grupo de Asesores.

5. CONTROLAR Y HACER SEGUIMIENTO A LA PRODUCCIÓN
•

Analizar el informe de producción de cada asesor, comparándolo con el
formato de entrega de esta, para determinar cantidad de afiliaciones nuevas
o traslados que cada uno lleva, determinando el porcentaje de
cumplimiento.

•

Revisar con detenimiento las afiliaciones logradas por cada uno de los
asesores, con el fin de establecer su adecuado diligenciamiento. En caso
de encontrar fallas devolverlas inmediatamente para corregir el error a la
mayor brevedad posible y si están correctas enviarlas a su radicación en las
diferentes empresas de seguridad social en el menor tiempo posible.
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•

Participar en las reuniones de precierre semanales y de cierre mensuales
con el Gerente.

•

Elaborar un control de producción semanal por grupo, a través de la
producción diaria por ventas y por cuotas, de cada vendedor.

•

Proponerse una meta personal.

•

Confirmar telefónicamente mínimo cinco (5) afiliaciones, con el fin de
verificar existencia de la empresa, beneficiarios entre otros datos.

6. CAPACITAR
•

Repasar el proceso de entrega de producción.

•

Repasar por lo menos una vez a la semana el producto, el proceso de
afiliación y la forma de responder objeciones, mediante la realización de
clínicas de ventas.

•

Capacitar a los Asesores nuevos en producto, incentivos y premios.

•

Implementar todos los programas de capacitación establecidos por la
Gerencia.

7. SELECCIONAR ASESORES COMERCIALES
•

Garantizar las fuentes de reclutamiento, de acuerdo con los perfiles
establecidos por la Compañía, para el cargo de Asesor Comercial.

•

Realizar la entrevista individual con cada candidato pre-seleccionado,
elaborando el respectivo informe en el formato unificado.

•

Evaluar el desempeño de cada candidato durante el proceso de inducción y
emitir el respectivo listado.

•

Recolectar los documentos de ingreso y afiliaciones a los nuevos
colaboradores y archivarlos. Nadie podrá firmar contrato si no posee los
documentos completos.

•

Notificar por escrito, a la Gerencia, el retiro de cualquier Asesor Comercial.

•

Entregar el paz y salvo correspondiente al Asesor Comercial en proceso de
retiro.

•

Evaluar el desempeño del Asesor Comercial antes de finalizar el período de
prueba (antes de 2 meses), emitiendo y enviando a Gerencia el respectivo
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informe escrito.
8. EJERCER CONTROL Y HACER SEGUIMIENTO A LA LABOR DE LOS
ASESORES COMERCIALES DEFINIDOS POR LA COMPAÑÍA
CONTROLES DIARIOS PERSONALES
•

Informe diario de actividades

•

Informe semanal de asesoramiento

•

Informe semanal de acompañamientos

•

Clave del éxito personal

•

Control de entrega de producción.

CONTROLES DIARIOS ASESORES COMERCIALES
•

Listados de mercado natural y de referidos

•

Clave del éxito

•

Diagnóstico de ventas

•

Plan de trabajo semanal

•

Asistencia a reunión diaria, evaluando puntualidad, presentación,
participación entre otros.

CONTROLES SEMANALES
•

Control de producción grupal

•

Control de metas

•

Informe de personal retirado

•

informe semanal de asesoramientos

•

Informe semanal de acompañamientos

CONTROLES MENSUALES
•

Control de metas
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•

Análisis de usuarios afiliados y compensados

•

Análisis de rotación

•

Informe de metas logradas
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CONTADOR PÚBLICO - STAFF
NOMBRE DEL CARGO

CONTADOR PUBLICO - STAFF

DEPENDENCIA

•

Área Administrativa

JEFE INMEDIATO

•

Subgerente

CON QUIEN COORDINA

•

Gerente

•

Subgerente

•

0

PERSONAL A CARGO
OBJETIVO

Es directamente responsable ante su
superior por el cumplimiento de las
labores que le son propias de su cargo
como analizar y realizar el registro de los
movimientos contables de la compañía.

FUNCIONES

•

Registrar los movimientos contables, verificando que las imputaciones se
hayan efectuado de acuerdo a las normas establecidas y que los conceptos
consignados en los comprobantes y recibos concuerden con las cuentas
afectadas.

•

Realizar los asientos en los libros auxiliares, constatando que concuerden
con los conceptos y valores de los comprobantes.
Preparar y elaborar informes contables y estados financieros.

•
•

Elaborar la liquidación de impuestos y nomina con forme a las normas y
leyes reglamentarias.

•

Utilizar eficientemente las herramientas de trabajo suministradas por la
empresa.

•

Realizar el aseo correspondiente de su sitio de trabajo.

•

Suministrar información sobre su trabajo hacia su jefe inmediato.
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ASESOR COMERCIAL
NOMBRE DEL CARGO

ASESOR COMERCIAL

DEPENDENCIA

•

Área Comercial.

JEFE INMEDIATO

•

Gerente o Subgerente.

CON QUIEN COORDINA

•

Asesores Comerciales.

•

Recursos Humanos de Empresas
Cliente.

PERSONAL A CARGO

•

0

OBJETIVO

•

Cumplir las metas establecidas de
acuerdo a los lineamientos de su
jefe
inmediato,
orientando
correctamente a los usuarios y
entregando oportunamente los
soportes del trámite de sus
solicitudes.

Apertura de Empresas a nivel gerencial,
lo que implica:
•

Establecer contactos.

•

Realizar la venta gerencial.

FUNCIONES
•

Conocer el producto ofrecido; tanto en su parte legal como en lo referente a
los procesos de la Compañía en los cuales interviene.

•

Realizar contactos a nivel Gerencial, con las Empresas del Mercado
Objetivo para realizar la venta de los servicios de La organización para los
empleados de dichas Empresas.

•

Cumplir con las metas de venta establecidas.

•

Ofrecer el producto de acuerdo a las políticas del Área Comercial.
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•

Asesorar el correcto diligenciamiento de los formularios de afiliación y de
novedades de acuerdo al manual de procesos y a la normatividad vigente
de las entidades representadas.

•

Informar a usuarios y empleadores sobre el pago a la Seguridad Social, el
acceso a los servicios, y en general sobre sus derechos y deberes como
afiliado.

•

Presentar los formularios de afiliación y novedades correctamente y
completamente diligenciados, sin tachones, ni enmendaduras con todos los
soportes requeridos por la Compañía.

•

Entregar las copias radicadas a los empleadores y el paquete de afiliación
al usuario. (Copia del usuario, carnés del grupo familiar, directorio, carta de
bienvenida)

•

Realizar y entregar a su gerente todos los reportes definidos por el área
comercial para el seguimiento de sus actividades.

•

Garantizar el buen uso de las herramientas disponibles.

METAS
•

Apertura de 2 empresas nuevas mensuales.

•

Realización de 12 afiliaciones nuevas o traslados a salud, 12 afiliaciones
nuevas o traslados a pensiones y 2 afiliaciones nuevas o traslados de
empresas a la ARP.
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ANEXO 7
FORMULARIOS DE DILIGENCIAMIENTO ANTE DIFERENTES ENTIDADES.
Formulario de registro único empresarial
Debe ser diligenciado para la solicitud de la matricula mercantil de la persona
jurídica.
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Formulario adicional de registros con otras entidades

103

Formulario búsqueda de nombre

104

Formulario de solicitud de certificados

105

Solicitud de registro de libros de comercio
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ANEXO 8
CONTRATO DE CORRETAJE CON EMPRESAS DE SEGURIDAD SOCIAL
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108

109

110

111

112
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ANEXO 9
CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS
ASESORES COMERCIALES
El Empleador: Orientando Ltda.. representado en este acto por ROGER ALEXIS
MONROY GUERRERO identificado con CC 79.471.142 de Bogotá.
El Trabajador: _____________mayor de edad y de esta misma vecindad,
identificado con C.C. No. _______-de _______domiciliado en _____________ de
esta ciudad, nacido el día _______ del año ____, de Profesión ____________ y
de Estado Civil ______________.
CARACTERISTICAS DE LA CONTRATACION
CARGO: Asesor Comercial, en razón de los resultados de evaluación de acuerdo
con los criterios establecidos por nivel educativo, experiencia de conformidad con
las fases que a continuación se establece:
FASE I : Durante esta Fase del programa cuya duración será de seis meses a
partir del primer día del mes siguiente a la firma del contrato, el Asesor deberá
propender por la apertura del mercado objetivo, capacitándose de manera
progresiva respecto de las técnicas de ventas tanto teórica como prácticamente.
FASE II: Durante esta Fase del programa, una vez cumplidos los objetivos de la
Fase anterior, el Asesor Comercial se desempeñará teniendo como funciones
principales las siguientes:
a. Desarrollo de sus labores comerciales
b. Manejo y conservación de las empresas vinculadas comercialmente.
c. Apertura de un número mínimo establecido por EL EMPLEADOR de empresas
nuevas.
REMUNERACIÓN (Fase I): Un salario a través de la modalidad de:
Salario Variable representado en comisiones por el recaudo de las vinculaciones
nuevas al Sistema General de Seguridad Social con las Compañías con las que
EL EMPLEADOR tiene contrato de corretaje, así como el traslado de cotizantes de
estas empresas.
Todo ello de conformidad con lo establecido en las Cláusula 3 y siguiente de este
contrato.
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Lo anterior sin perjuicio de que el trabajador en ejercicio de un destacado
desempeño reciba en dinero o en especie bonificaciones adicionales no
constitutivas de salario y por ende no base de prestación social, tales como:
i. Bono por resultados
ii. Premios por concursos
DURACION: 6 meses
JORNADA: De Lunes a Sábado 48 horas. De Lunes a Viernes iniciando desde las
7:30 am. y el sábado a las 8:00 am
LUGAR: Se contrata prestará los servicios en Bogotá.
INICIACION:
Los deberes y obligaciones se cumplirán de acuerdo con las siguientes
estipulaciones:
1. OBJETO: El TRABAJADOR se pone al servicio del EMPLEADOR toda su
capacidad de trabajo, de tiempo completo y en forma exclusiva, para el
cumplimiento de las obligaciones propias, anexas y complementarias del cargo
para el que se contrata, obligándose a aceptar las ordenes que se le impartan,
los cambios de turno, horarios y los traslados fuera del lugar de contratación,
según las necesidades del EMPLEADOR.
Sus funciones principales más no exclusivas comprenderán durante la Fase I, la
apertura de empresas y la continuidad del convenio mercantil con estas
empresas, la promoción de la afiliación al Sistema General de Seguridad Social
de las empresas representadas por EL EMPLEADOR.
Entiéndase como actividades propias del cargo, la promoción, oferta,
colocación, venta, administración, servicio y mantenimiento, entre otros actos,
de todas y cada una de las actuales y futuras afiliaciones realizadas.
En la Fase II además de lo anterior, el trabajador deberá realizar las actividades
tendientes al manejo y conservación de cartera de las empresas vinculadas.
PARAGRAFO 1. Cuando por vínculos directos e indirectos o por contratos con
otras empresas EL EMPLEADOR necesite que dentro de sus instalaciones o fuera
de ellas EL TRABAJADOR realice funciones, éste queda obligado a hacerlo sin
que por ello se trate de vínculos distintos que conlleven a otra remuneración,
entendiéndose que corresponde al mismo contrato y pago convenidos.
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2. PERIODO DE PRUEBA Y DURACION DEL CONTRATO: El periodo de prueba
durará 2 meses y una vez vencido éste, el contrato tendrá la duración prevista
al comienzo.
3. REMUNERACION: EL EMPLEADOR reconocerá el pago establecido en las
CARACTERISTICAS DE CONTRATACION y retribuye la gestión que realiza EL
TRABAJADOR comprendiendo todos los días del mes.
PARAGRAFO 1. La gestión de administración de venta corresponde a la actividad
directa que EL TRABAJADOR realiza con el cliente, reconociéndose por ella un
ingreso variable representado en comisiones, ajustadas durante los doce primeros
meses de vinculaciones con EL EMPLEADOR a la suma de un salario mínimo
legal vigente.
Reconocimiento que solo estará vigente durante los seis primeros meses de
duración del contrato mientras EL TRABAJADOR genera una cartera que le
permita superar el tope señalado. A partir del mes séptimo el concepto de pago
antes previsto desaparecerá y, en su lugar sólo se reconocerá en comisiones.
El salario básico de la Fase I se pagará mes vencido, y las comisiones se pagarán
al tercer mes, una vez realizado el proceso de compensación en el Sistema
General de Seguridad Social, siempre y cuando EL TRABAJADOR este prestando
sus servicios a EL EMPLEADOR.
COMISIONES POR AFILIACIONES:
Base: La base que se aplica a la presente tabla corresponde al valor de
comisiones pactadas con las empresas de Seguridad Social.
CAUSACION: Estas comisiones quedan en firme una vez se haya dado el
cumplimiento al cierre total del ciclo de venta, esto es, que la Compañía
representada haya pagado a EL EMPLEADOR la comisión pactada.
PARAGRAFO 2. Las metas, programas o presupuesto de ventas serán
determinados por EL EMPLEADOR teniendo en cuenta las características,
condiciones y demás variables que afecten el mercado de sus servicios.
La ejecución de estas metas se revisará trimestralmente, por períodos completos
a partir del primer día del mes siguiente del período de contratación, en todo caso,
la evaluación siempre se hará teniendo como fundamento los resultados obtenidos
al cierre comercial del período en que se debe hacer la evaluación.
DETERMINACION DE LOS PAGOS QUE NO CONSTITUYEN SALARIO. Los
siguientes conceptos no son salariales y por ello no son prestacionales:
-

Bono por resultados
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-

Premios por concursos

4. CAUSAS DE TERMINACION DEL CONTRATO. Serán en general las de
ley, los reglamentos, y demás disposiciones vigentes. Sin embargo, se
conviene como falta grave y justa causa de terminación del contrato la
siguiente:
Si en la evaluación trimestral a que se a hecho referencia no se llegare a los
mínimos de ventas establecidas por EL EMPLEADOR.
Se hace constar que este contrato reemplaza en su integridad, dejando sin efecto,
cualquier otro verbal o escrito celebrado entre las partes con anterioridad; que
cualquier modificación posterior requiere para su validez una adición firmada por
ellas; que EL TRABAJADOR a recibido copia del contrato y que para avalar todo
lo estipulado se suscribe el día ____ del mes ____ del año ____.
EL EMPLEADOR

________________
C.C.
EL TRABAJADOR

________________
C.C.

TESTIGO

______________
C.C.
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ANEXO 10
CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS
CONTADOR PÚBLICO
Entre
nosotros,_________________mayor
de
edad
domiciliado
en
_______________
identificado
con
la
cédula
de
ciudadanía
NIT____________expedida en __________________en su condición de
_____________________y que en adelante se denominará LA CONTRATANTE,
por una parte, y ________mayor de edad identificado con la cédula de ciudadanía
NIT _____________ expedida en ______quien obra en su propio nombre y quien
en adelante se denominará LA CONTRATISTA por otra parte, se suscribe el
presente contrato de prestación de servicios profesionales, regido, además por la
siguientes cláusulas:
PRIMERA: Objeto. LA CONTRATISTA se obliga con la contratante a aportar en
forma competente y exclusiva sus conocimientos y experiencias para el
"OBJETO" de este contrato, el cual se estipula en las cláusulas adicionales del'
mismo.
SEGUNDA: Duración. La duración del presente contrato será de____________el
cual podrá ser prorrogado a juicio del contratante previo aviso a la contratista por
lo menos con treinta (30) días de antelación a la fecha de expiración del presente
contrato, para efectos de la legalización de la prórroga mediante un CONTRATO
ADICIONAL al mismo. Si LA CONTRATANTE guardare silencio sobre la prórroga o no se pusiere de acuerdo con LA CONTRATISTA sobre los términos de
la misma, el contrato cesará en sus efectos en la fecha de su vencimiento,
quedando la contratista automáticamente desvinculada de sus obligaciones
contractuales.
TERCERA: Valor del contrato. El valor del presente contrato es por la suma
de________ ($____)
CUARTA: Forma de pago. El valor pactado en la cláusula anterior será
cancelado así: __________________cada una previa presentación de la factura
de cobro ante la contratante.
QUINTA: Obligaciones de la contratante. Para facilitar el trabajo de la contratista,
la contratante deberá: a) establecer un cronograma preciso de trabajo; b) facilitar
acceso a la información que considere oportuno para la elaboración del trabajo;
c) capacitar cuando sea necesario a la contratista en los avances o
modificaciones que se produzcan en la realización del trabajo. LA
CONTRATANTE podrá designar un delegado suyo para la ejecución del
presente contrato quien tendrá la facultad de tomar todas las decisiones
necesarias para el cumplimiento de los fines de la labor contratada, sin que
pueda desvirtuar el objeto del presente contrato.
SEXTA: Obligaciones de la contratista. Es obligación de la contratista someter a
consideración de la contratante o su delegado los trabajos concernientes al
"OBJETO" quien los aprobará o rechazará; éste a su vez, efectuará los ajustes o
cambios a que hubiere lugar para continuar así con su proceso y cumplir con el
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"OBJETO" de este contrato y además, las que se pacten en cláusulas
adicionales.
SÉPTIMA: Terminación. Son justas causas para poner término a este contrato,
por parte de la contratante: la demora injustificada en la entrega total o parcial de
los trabajos asignados acorde a las fechas previamente establecidas, y las
demás que la contratante estime convenientes para el efecto.
OCTAVA: Independencia de la contratista. LA CONTRATISTA actuará por su
propia cuenta, con absoluta autonomía y sin estar sometida a subordinación
laboral con LA CONTRATANTE Y no tendrá derechos diferentes al de exigir los
honorarios que se compromete a pagar LA CONTRATANTE en este contrato.
NOVENA: Cesión del contrato. Queda prohibido para LA CONTRA TIST A, el
encargo parcial o total de los trabajos a ejecutar, a un tercero, y las demás que
para el efecto causen perjuicios a LA CONTRATANTE, a menos que medie la
autorización expresa y escrita de ésta
DÉCIMA: Domicilio contractual. Para todos los efectos legales el domicilio es la
ciudad de _____________ y las partes podrán ser notificadas en las siguientes
direcciones:
LA
CONTRATANTE:
_____________________________________________________________
Y
LA
CONTRATISTA:
___________________________________________________________
UNDÉCIMA: Solución de conflictos. Toda controversia o diferencia que surja en
virtud de la interpretación, terminación o liquidación del presente contrato será
sometida a la decisión de un tribunal de arbitramento designado por la junta
directiva de la cámara de comercio de ___________mediante sorteo entre los
árbitros inscritos en las listas que lleva el CENTRO DE ARBITRAJE Y
CONCILIACIÓN MERCANTILES de dicha cámara. El tribunal estará constituido
se sujetará a lo dispuesto en los Códigos de Procedimiento Civil y de Comercio
de acuerdo con las siguientes reglas: a) El tribunal estará integrado por tres
árbitros; b) La organización interna del tribunal se sujetará a las reglas previstas
para el efecto por el CENTRO DE ARBITRAJE Y CONCILIACIÓN
MERCANTILES DE LA CÁMARA DE COMERCIO DE_______________ c) El
tribunal decidirá en derecho, y d) El tribunal funcionará en la ciudad de
____________en el CENTRO DE ARBITRAJE Y CONCILIACIÓN
MERCANTILES de la cámara de comercio de esta ciudad.
En señal de conformidad firman las partes en dos o más ejemplares del mismo
tenor y valor, ante testigos en la ciudad y fecha que se indican a continuación:
CIUDAD Y FECHA:

EL CONTRATANTE:

EL CONTRATISTA
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ANEXO 11
CALCULO PROMEDIO COMISION DE CORRETAJE

ENTIDADES PROMOTORAS DE SALUD
COMISION PACTADA
FORMA DE PAGO
SALUD TOTAL
40.000,00 Pago único
HUMANA VIVIR
35.000,00 Pago único
COOMEVA
32.000,00 Pago único
SUSALUD
35.000,00 Pago único
CAFESALUD
36.000,00 Pago único
CRUZ BLANCA
32.500,00 Pago único
SANITAS
30.000,00 Pago único
COLPATRIA
35.000,00 Pago único
PROMEDIO
34.437,50
ADMINISTRADORAS DE FONDOS DE PENSIONES
COMISION PACTADA
FORMA DE PAGO
SANTANDER
Promedio 12% IBC
Pago único
PROTECCION Promedio 10% IBC
Pago único
COLFONDOS
Promedio 9% IBC
Pago único
PROMEDIO
10%
ADMINISTRADORA DE RIESGOS PROFESIONALES
COMISION PACTADA
FORMA DE PAGO
COLMENA
Promedio 0.5% total nómina Recaudo mensual
ALFA
Promedio 0.5% total nómina Recaudo mensual
ESTADO
Promedio 0.5% total nómina Recaudo mensual
PROMEDIO
0,5%
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ANEXO 12
APORTE DE SOCIOS
Cada socio hará un aporte de $10.000.000 con lo cual se tendrá un capital social
inicial de $20.000.000.
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ANEXO 13
CAPACITACIÓN Y FORMACIÓN
ENFOQUE Y POLÍTICAS DE LAS ACCIONES DE
CAPACITACIÓN
Se ha determinado reglamentar la capacitación que los directivos darán a la fuerza
de venta sobre temas tan relevantes para su óptimo desempeño como son:
1.
2.
3.
4.
5.

Conocimiento de la empresa.
Procesos que se realizan.
Servicios que se prestan.
Seguridad Social.
Técnicas de venta.

Temas que serán reforzados por capacitaciones de las empresas representadas,
para contar con personal altamente calificado.
PROCESO DE ACCIONES DE CAPACITACIÓN
Fase 1: Impartir Capacitación mediante acciones que habiliten al personal para
realizar mejor las tareas descritas en los objetivos y logren mayor conciencia sobre
su propio auto desarrollo.
Fase 2: Evaluación constante y sumativa del impacto según los objetivos y
expectativas de la Capacitación, internalización y aplicaciones. Creación de los
mecanismos de seguimiento y mantenimiento correctivo por parte del formador
(Gerente o Subgerente).
ALCANCE DEL PROGRAMA DE CAPACITACIÓN
Interrogantes básicos:
•

¿Quienes y cuantas personas necesitan de capacitación y en que
aspectos?

•

¿Cuando deberá realizarse capacitación?

•

¿Que clase de capacitación se necesita?

•

¿Que tipo de capacitación debe realizarse y sus modalidades?

•

¿Cuales son los costos estimados?
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•

¿Que ajustes se deben realizar cualitativamente y cuantitativamente?

•

¿Como se implantan las políticas sus estrategias y tácticas?

•

¿Implantación de programas y mecanismos de evaluación?

El grado con que la empresa es capaz de desempeñar con eficacia su visión y
misión depende en gran parte de su capacidad para atraer, desarrollar, destinar
convenientemente y retener un personal dotado de los conocimientos, de
habilidades y de la actitud que le han de permitir desempeñar satisfactoriamente
las tareas. Se reconoce además que teniendo en cuenta los objetivos de la
empresa sólo se pueden alcanzar por los esfuerzos de sus colaboradores, es
necesario ofrecerles oportunidades de desarrollo profesional de calidad para
ayudarles a alcanzar sus propios objetivos individuales.
OBJETIVO GENERAL
El objetivo de la capacitación es apoyar y emprender este desarrollo con procesos
de capacitación, con el fin de ayudar a la empresa a adaptarse a la evolución de
las condiciones y a cada uno de los empleados a desarrollar todo su potencial
para mejorar la calidad de los servicios ofrecidos, midiendo progresos hacia el
logro de los objetivos de la compañía, mediante el planteamiento de objetivos y
metas de capacitación.
OBJETIVOS ESPECÍFICOS
1. Asesorar a todos los miembros de la compañía en la metodología de las
actividades, procurando su efectividad dentro de la empresa.
2. Apoyar a toda la organización en la logística de eventos contando con la
infraestructura necesaria técnica y administrativa para tal fin.
3. Ofrecer productos de capacitación acordes con las necesidades y evolución de
la organización.
4. Facilitar de manera integral las actividades de capacitación dentro de la
compañía, ofreciendo herramientas técnicas y metodológicas que soporten y
ayuden al proceso de aprendizaje en la compañía.
5. Establecer claramente la relación que debe existir entre las actividades de
capacitación y las demás actividades productivas de la empresa.
6. Administrar y controlar toda la información pertinente a las acciones de
capacitación llevadas a cabo dentro de la empresa.
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7. Estudio de las deficiencias en el desempeño dentro de la empresa.
Determinación de cuales destrezas o conocimientos hacen falta y que se pueden
resolver mediante procesos asertivos de capacitación.
8. Estudio de funciones-auditoria del puesto de trabajo. Determinación precisa de
las habilidades competencias y destrezas individuales necesarias para realizarlas.
10. Determinación de qué es lo que el formador debe ser capaz de hacer al final
de la capacitación para poder realizar las funciones que le incumben. Descripción
por escrito de los objetivos en términos de comportamientos observables.
Determinación de los requisitos previos necesarios, de la secuencia apropiada de
las actividades de capacitación.
11. Asegurar que los medios para que ocurra la calidad en las actividades de
capacitación estén disponibles. También debe considerarse la necesidad de
personal de apoyo logístico.
12. Impartir capacitación, mediante acciones que habiliten a la fuerza de ventas
para realizar mejor las tareas descritas en los objetivos de desempeño y logren
mayor conciencia sobre su propio auto desarrollo.
POLÍTICAS GENERALES DEL PROGRAMA DE CAPACITACIÓN
1. Toda persona en la compañía debe tener compromiso, disposición y actitud
responsable para con los procesos de formación y capacitación que se generen y
para con su propio desarrollo.
2. Los programas de capacitación formación internos y externos, deben estar
acordes con los objetivos y necesidades de la compañía.
3. Todo programa de capacitación debe ser informado a los directos responsables
y asistentes para llevar a cabo un inventario efectivo de estos procesos.
4. Los contenidos, temarios de todo programa de formación capacitación deben
ser remitidos y conocidos por los directivos, para reformas o modificaciones
futuras y como referencia de consulta para otros procesos.
5. Los responsables de cada área velaran por el desarrollo, aprendizaje y
formación de las personas a su cargo, con compromiso de participación en los
programas de capacitación generados para tal fin.
6. Los capacitadores son los responsable del aspecto metodológico de todo
proceso de capacitación dentro de la organización, incluyendo la divulgación de
los programas.
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7. Cuando un proyecto de capacitación haya culminado, será responsabilidad del
generador el seguimiento e implementación de los conocimientos o habilidades
adquiridos, con reporte a los directivos de los resultados.
8. Cuando existan proyectos de formación que involucren instructores
multiplicadores, estos deberán ser capacitados en los aspectos técnicos, los
aspectos pedagógicos y metodológicos.
POLÍTICAS ESPECÍFICAS DE CAPACITACIÓN
A. Programa de Inducción a la Compañía;
1. Todo nuevo colaborador de la compañía deberá tener un proceso de inducción
durante la primera semana de ingreso a la Compañía.
2. Los directivos serán los responsable por el desarrollo de las jornadas de
Inducción a la Compañía, de acuerdo con los parámetros y recursos audiovisuales
establecidos para tal fin.
3. Los directivos diseñarán y organizarán el programa de inducción para todo el
personal que ingrese a la compañía.
4. El Gerente elaborará el material escrito y visual que se requiera para la
realización del programa.
5. Los directivos velarán por mantener actualizado el programa de inducción.
B. Responsabilidad de la inducción, capacitación y entrenamiento en el
puesto de trabajo.
1. Los directivos serán los responsables por la inducción, de cada nuevo
colaborador.
2. Todos los formatos de evaluación y seguimiento, deberán adjuntarse a la hoja
de Vida de cada colaborador.
3. Cada proceso de inducción deberá realizarse, bajo los parámetros
institucionales establecidos para cada cargo (planes de inducción por cargo).
4. Todo proceso de inducción al área y al cargo constará de 2 partes, una teórica y
una práctica, en las que se adquirirán los conceptos básicos y legales necesarios
y se empezarán a desarrollar las habilidades y destrezas necesarias para el
efectivo cumplimiento de las funciones del cargo.
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5. El Gerente o Subgerente, deberán hacer y registrar en el respectivo formato de
control, 2 acompañamientos de campo, durante el proceso de período de prueba
de cada asesor comercial.
6. El Gerente diseñará, organizará, evaluará y hará el seguimiento de todas las
actividades que se realicen, como procesos de aprendizaje.
7. Todo capacitador o instructor de programas de capacitación en la Compañía,
deberá ser evaluado y retroalimentado frente a la idoneidad, metodología y
habilidad, mediante el formato diseñado para tal fin.
8. La información requerida y pertinente para la elaboración o actualización del
material y programas de capacitación, deberá ser suministrada o avalada por las
áreas de la Compañía o personas idóneas para ello.
C. Incidencia de Capacitación para ascensos, traslados y procesos
disciplinarios
1. Todo programa o actividad de capacitación, deberá ser considerado, dentro del
proceso de evaluación para el desempeño.
2. La asistencia a los procesos o actividades de capacitación interna o externa a
los que cite la Compañía, es de carácter obligatorio, la inasistencia injustificada
generará el proceso disciplinario correspondiente.
E. Capacitación y entrenamiento por fuera de la compañía.
Esta alternativa será viable cuando internamente la necesidad requerida no se
pueda resolver con los recursos disponibles, cuando las empresas representadas
las realizan o la compañía lo solicite.
F. Organización logística de eventos de capacitación.
1. Los capacitadores requerirán la información de la fecha del evento con diez (10)
días de antelación a su realización.
2. Todo evento deberá se el resultado de una necesidad de capacitación
previamente identificada, evaluada y autorizada.
3. Todo programa o evento de capacitación deberá contener un proceso de
evaluación para el alumno o participante, una para el desempeño del instructor y
otro para la sesión en general.
4. Todos los resultados de los procesos de evaluación de la inducción institucional,
curso de ingreso de fuerza comercial y demás programas de capacitación,
deberán ser archivados para analizar posteriormente.

126

5. Curso de Ingreso de Fuerza Comercial
Estos parámetros nos servirán para controlar y administrar el proceso de
capacitación de fuerza comercial, de tal forma que se puedan tomar decisiones y
hacer seguimiento a las personas que ingresan al área comercial de la compañía.
1. Políticas Generales Establecidas
a. Las directrices sobre duración e implementación del curso de ingreso de fuerza
comercial serán establecidas y modificadas por los directivos y cualquier cambio
en los parámetros debe ser concertado con ellos.
b. La duración, las actividades y los temas del curso de ingreso deben
implementarse de acuerdo con la programación diseñada por el área de
capacitación y los cambios en cualquiera de estos aspectos deben ser
concertados antes de realizarlos.
c. El curso de ingreso es de obligatoria asistencia para los Asesores Comerciales
antes de ingresar a la compañía.
d. Los parámetros de evaluación establecidos deben ser tenidos en cuenta para el
ingreso de fuerza comercial.
e. El Gerente velara por el desarrollo, aprendizaje y formación de los Asesores
Comerciales que hayan terminado el curso de ingreso y que necesiten
entrenamiento específico en temas puntuales o generales ya tratados.
f. La asistencia al curso es continua y no se puede permitir el ingreso de personas
una vez se de inicio a la programación estipulada.
2. Procedimiento y logística de implementación
a. Reservar con anticipación y por los días establecidos de duración del curso, un
sitio adecuado para su implementación.
b. Citación a lo asistentes al curso, previa realización del proceso de selección y
referenciación.
c. Desarrollo del curso de ingreso bajo los parámetros establecidos por los
directivos.
d. Se deben analizar las evaluaciones calificadas y ser archivadas en la hoja de
vida del funcionario y un informe, sobre los resultados alcanzados.
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ANEXO 14
PORTAFOLIO DE SERVICIOS

Calle 16 N° 10-11 Ofc. 802
Tel/Fax: 284 82 80 - 481 47 14 - A.A.: 7195
E-mail: orientando94@hotmail.com
Bogotá, D.C. – Colombia
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Bogotá D.C., Abril 27 de 2007

Señores
ACTUAR LTDA
Atn. Dra. Cristina Rodríguez
Gerente
Ciudad
Apreciados Señores:
Reciban un cordial saludo y nuestro agradecimiento por permitirnos presentarles nuestro
modelo de servicios, para lo cual damos a conocer nuestra propuesta con la certeza de
ofrecerles los mejores beneficios en seguridad social para usted y sus empleados.
1. INFORMACION GENERAL
ORIENTANDO LTDA. es una empresa especializada en el corretaje de servicios de
Seguridad Social, relacionada con las principales entidades prestadoras de salud del
régimen contributivo, las administradoras de fondos de pensiones y las administradoras
de riesgos profesionales, comprometida con la orientación, el servicio y la atención en
estas diferentes áreas.
Estamos respaldados por un importante grupo de compañías reconocidas a nivel
nacional por su excelente trayectoria y solvencia económica, que garantizan la calidad
de los servicios. Nuestra modalidad de servicio busca objetividad ante la necesidad
de cada uno de sus empleados al momento de determinar sus afiliaciones a dichas
empresas, al no existir lazos de exclusividad de nuestra parte con ninguna de ellas.
2. ENTIDADES REPRESENTADAS
Tenemos contrato de corretaje con importantes empresas como:
EMPRESAS PROMOTORAS DE SALUD, E.P.S.:
• SALUD TOTAL E.P.S.
• CAFE SALUD E.P.S.
• CRUZ BLANCA E.P.S.
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•
•
•
•
•
•
•
•
•
•

COOMEVA E.P.S.
HUMANAVIVIR E.P.S.
SUSALUD E.P.S.
FAMISANAR E.P.S.
SANITAS E.P.S.
SALUD VIDA E.P.S.
COMPENSAR E.P.S.
INSTITUTO DE SEGURO SOCIAL E.P.S.
SALUD COLPATRIA E.P.S.
COLMEDICA E.P.S.

ADMINISTRADORES DE FONDOS DE PENSIONES Y CESANTIAS:
• PROTECCION S.A.
• INSTITUTO DE SEGURO SOCIAL PENSIONES Y CESANTIAS
• PENSIONES Y CESANTIAS SANTANDER
• COLFONDOS
ADMINISTRADORA DE RIESGOS PROFESIONALES:
• COLPATRIA A.R.P.
• INSTITUTO DE SEGURO SOCIAL A.R.P.
• A.R.P. ALFA S.A.
3. ATENCION PERSONALIZADA
Con el objetivo de lograr una atención más coordinada y confiable, los mismos
asesores le atenderán de forma continua todos sus requerimientos como por ejemplo
afiliaciones, novedades, carnetización para cada uno de sus empleados, coordinación
de charlas grupales de actualización sobre la Ley 100 y coordinación de programas de
promoción y prevención de salud y seguridad industrial.
Si presenta una rotación de personal superior a 70 empleados mensuales,
ORIENTANDO LTDA. asume la atención directa para este servicio sin costo
adicional, a través de un empleado permanente que estará a su disposición cumpliendo
la jornada laboral estipulada por ustedes.
Deseando evitar inconvenientes a usted y sus empleados tales como multiafiliaciones,
se manejará la comprobación de datos a cada persona interesadas en afiliarse o
trasladarse de E.P.S., en el sistema de la Superintendencia de Salud.
Así mismo,
verificación de la información, a cada empleado interesado en afiliarse o trasladarse
de A.F.P., para analizarle la conveniencia y favorabilidad de tal hecho.
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4. PROMOCION Y PREVENCION
Interesados en aportar en el mejoramiento de calidad de vida de sus empleados,
coordinaremos charlas grupales de actualización sobre la Ley 100, coordinación de
programas de promoción y prevención de la salud con las diferentes E.P.S. que tengan
vínculos con su empresa, así como la prevención de enfermedades profesionales y
todo lo relacionado con su seguridad industrial, con la A.R.P. elegida por ustedes a
través de nuestra empresa.,
5. ASESORIA PERMANENTE
Nuestros Asesores son profesionales comprometidos con la calidad en la prestación
del servicio a los usuarios, están en capacidad de ofrecer orientación, asesoría y
apoyo constante directo e incondicional tanto para su personal administrativo como
para sus empleados en general, en los diferentes campos de la seguridad social y
acorde con sus necesidades, generando orden, atención continuada e inmediata,
economía de tiempo, entre otras.
Depositando su confianza para la atención de estos servicios en ORIENTANDO
LTDA, usted genera mayor productividad en su empresa, propende por su comodidad
y eficacia en el manejo administrativo relacionado con la seguridad social de usted y
sus empleados, al evitar con lo anterior el desgaste de atender individualmente a cada
una de las diferentes empresas prestadoras de servicios.
LOS SERVICIOS QUE OFRECEMOS NO TIENEN COSTO ALGUNO PARA SU
EMPRESA
Esta es una breve presentación de ORIENTANDO LTDA, de lo cual esperamos sus
comentarios y la oportunidad de servirles.

Cordialmente,

ROGER ALEXIS MONROY GUERRERO
Gerente
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